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ABSTRAKT 
Diplomová práce je zaměřena na rozvoj obchodních aktivit společnosti Adam Rujbr 
Architects s.r.o., jejíž hlavní činností je poskytování komplexních architektonických 
služeb. Hlavním záměrem společnosti je stát se respektovaným a rostoucím 
poskytovatelem komplexních služeb na trhu. Na základě teoretických poznatků byly 
provedeny analýzy, jejichž výsledky byly východiskem pro navrhované řešení. Obsahem 
návrhu je rozvoj vedlejší činnosti společnosti, kterou je provozování sítě víceúčelových 
apartmánů, prostřednictvím franchisingu.   
ABSTRACT 
This theses treats the question of business activities development of the company Adam 
Rujbr Architects s.r.o.. The company provides a complex range or architectural services 
including design and engineering and their aim is to be a respected, reliable 
and comprehensive service supplier. Based on analyses of the relevant company business 
information I have suggested a solution of further company development. My proposal 
includes suggestion of collateral business activities using a franchising model for run 
network of a multipurpose apartments. 
KLÍČOVÁ SLOVA 
Podnik, analýza, rozvoj, franchising, franchisor, franchisant, koncept 
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„Kdo chvíli stál, stojí opodál.“ 
Jan Neruda 
 
Rozkvět podnikání na území České republiky nastal až po Sametové revoluci v roce 1989. 
Do té doby od roku 1948 bylo podnikání zakázáno a existovaly pouze podniky ve státním 
vlastnictví. Od roku 1989 došlo k obrovskému rozmachu v oblasti podnikání a v dnešní 
době se značně podílí na rozvoji ekonomiky. Nyní existuje v České republice téměř 
2,5 milionu podnikatelů a jejich počet stále roste. K největšímu rozvoji podnikatelské 
sféry došlo v letech 2007 – 2011, kdy každý rok přibylo 60 tisíc podnikatelů. 
V současnosti téměř 83 % tvoří fyzické osoby (OSVČ) na celkovém počtu podnikajících 
subjektů a 17 % právnické osoby. Vyplývá to ze statistik Ministerstva průmyslu 
a obchodu. (Morávek, 2015) 
Meziroční růst podnikatelů v České republice vede ke zvyšování konkurence a úspěch 
v tržním hospodářství je čím dál více obtížný. Potřeba reagovat na tlak konkurence 
postihuje všechny podniky na všech trzích. Proto je pro podnik s cílem maximalizovat 
zisk a zvyšovat svůj podíl na trhu velmi důležité, aby neustále monitoroval aktuální 
situaci na trhu, snažil se stále zvyšovat kvalitu poskytovaných služeb zákazníkům, 
upevňoval vztahy s nimi a také rozvíjel své podnikatelské aktivity, neboť požadavky trhu 
se neustále zvyšují. Úspěch při rozvíjení obchodních aktivit nelze nikdy zaručit 
stoprocentně, tak jako nelze stoprocentně vyloučit možná rizika. Lze s velkou 
pravděpodobností tvrdit, že se skrývá především ve včasném předvídání tržních 
příležitostí a včasném odhalení potenciálních problémů při strategickém plánování. 
Někteří odborníci se shodují v názoru, že úspěch podniku ovlivňuje převážně strategické 
rozhodnutí, a to až z 80 %. (Keřkovský, Vykypěl, 2006) „Pouze manažeři, kteří dokážou 
myslet strategicky, tzn. perspektivně pohlížet na své možnosti, analyzovat všechny faktory 
vnějšího prostředí, brát v úvahu permanentnost změn variantním plánováním, pružně 
na změny reagovat a ovlivňovat je, promyšleně přeskupovat zdroje a učit se tvořivě 
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překonávat problém s využitím potenciálu všech spolupracovníků, mohou pomýšlet 
na úspěch.“ (Belohlávek, 2006, s. 187) 
Problematiku současné situace na českém trhu jsem se rozhodla řešit pro společnost 
Adam Rujbr Architects s.r.o.. Hlavní důvod, proč jsem si tuto firmu vybrala, byl ten, 
že v současnosti zde působím jako asistentka a mám možnost přímo komunikovat 
s majitelem společnosti. Díky této příležitosti jsem získala cenné informace, které bych 
jen stěží bez této možnosti získala. Je také důležité zmínit, že za dobu mé praxe v této 
kanceláři jsem se stihla seznámit s aktuální situací uvnitř podniku. 
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU, CÍLE PRÁCE A METODIKA 
1.1 Vymezení problému  
V dnešní době se neustále zvyšuje počet subjektů v podnikatelské sféře a dochází k čím 
dál většímu tlaku na konkurenceschopnost podniku. Je však důležité brát v úvahu i vývoj 
ekonomiky. Není to tak dávno, kdy Českou republiku zasáhla hospodářská krize. Tyto 
skutečnosti postihují taktéž oblast stavebnictví a architektury a vyžadují využívání 
inovačních trendů, diverzifikaci rizika spojeného s ekonomickou situací, výkyvy 
poptávky, rozšiřování a také zdokonalování nabízených produktů.  
Architektonická kancelář Adam Rujbr Architects s.r.o. působí na trhu již od roku 2004 
a za tuto dobu získala mnoho bohatých zkušeností. Od samého počátku se společnosti 
dařilo velmi dobře, ale v některých obdobích bylo třeba řešit zejména finanční problémy 
spojené s hospodářskou krizí a nečekanými výkyvy poptávky. Hlavní činností společnosti 
je poskytování komplexních architektonických služeb. V roce 2013 rozšířila své aktivity 
do oblasti hotelnictví zprovozněním původně plánované vzorkovny Living Showroom 
Brno Lidická. Po jejím otevření začal Living Showroom plnit kromě vzorkovny funkci 
apartmánu. Jedná se o umělecké dílo, jehož úkolem je prezentovat dovednosti a cit pro 
každý detail architektů této kanceláře.  
I když se společnost snaží podávat maximální výkony, tak představy majitele společnosti 
o  úspěšnosti podniku nejsou naplněny. Rád by, aby se společnost vyhnula nepříznivým 
vlivům. Vhodným řešením by bylo zavést opatření formou rozvoje obchodních aktivit, 
které by z dlouhodobého hlediska podpořilo zdravý chod firmy a zlepšilo její celkovou 
odolnost. 
1.2 Cíl práce 
Cílem této práce je návrh na rozšíření obchodních aktivit firmy Adam Rujbr 
Architects s.r.o., jehož realizace by měla být předpokladem pro udržitelný zdravý chod 
podniku a zvýšení odolnosti vůči konkurenci. Rozvojem by mělo dojít k získání nových 
zákazníků, zvyšování tržeb a diverzifikaci rizik. 
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Dílčí cíle práce 
 Analýza současného stavu firmy 
- PESTLE analýza 
- Analýza trhu 
- Porterův model pěti konkurenčních sil 
- Model „7S“ 
- Finanční analýza 
- SWOT analýza 
- Vyhodnocení současného stavu 
 Návrh řešení 
- Popis rozvíjené aktivity 
- Analýza návrhu (SWOT, analýza rizik) 
- Ekonomické zhodnocení 
1.3 Metodika 
Diplomová práce bude rozdělena na teoretickou, analytickou a navrhovanou část. V první 
části se budu věnovat teoretickým poznatkům získaných z odborné literatury. Tyto 
poznatky budou sloužit pro řešení analytické a navrhované části. 
Analytická část bude věnována nejprve popisu společnosti, hlavním trhům, na kterých 
společnost působí a dále analýze současného stavu společnosti jako celku. Analýza bude 
provedena z pohledu externího a interního prostředí, díky kterým budou zjištěny 
příležitosti, hrozby, silné a slabé stránky podniku. Analýza vnějšího prostředí bude 
zpracována pomocí PESTE analýzy a Porterova modelu pěti konkurenčních sil. 
K analýze vnitřního prostředí bude využit Model  „7S“ a finanční analýza podniku. 
Veškeré slabé a silné stránky, příležitosti a hrozby budou sumarizovány ve SWOT 
analýze a budou mezi nimi zkoumány vzájemné vlivy a vazby. Analytická část bude 
sloužit jako podklad pro navrhované řešení. 
Poslední část se bude věnovat navrhovanému řešení na samotný koncept rozšíření 
současných obchodních aktivit společnosti Adam Rujbr Architects s.r.o. Po vytvoření 
konceptu bude zhodnocena ekonomická stránka návrhu a predikována výnosnost tohoto 
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projektu. Součástí bude také analýza rizik projektu a harmonogram pro implementaci 
návrhu pro případ, že se majitel společnosti rozhodne tento návrh skutečně realizovat. 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1 Podnik a jeho okolí 
Podnik lze definovat jako subjekt, jehož hlavní činností je nabídka zboží nebo služeb 
na trhu. Základní definicí podnikání je vykonávání soustavné činnosti samostatně, 
vlastním jménem, na  vlastní účet a odpovědnost za účelem dosažení zisku. Právní forma 
nebo velikost zisku v tomto případě nehraje žádnou roli. Může se jednat jak o fyzické, 
tak právnické osoby. V případě fyzických osob se jedná o živnostníky, tj. osoby 
podnikající na základě živnostenského oprávnění a v případě právnických osob se může 
jednat o kapitálové společnosti (veřejná obchodní společnost, komanditní společnost, 
společnosti s ručením omezeným, akciové společnosti, družstva, státní podniky), které 
se  řídí podle zákonu o obchodních korporacích. Stěžejním cílem podniku je přežít, 
k čemuž podnik využívá různých strategií a metod. (Dvořáček, Slunčík, 2012, s. 1) 
Okolí podniku se dělí na vnitřní a vnější. Vnitřním okolím rozumíme síly působící uvnitř 
podniku, které vykazují slabé či silné stránky podniku. Mezi faktory působící uvnitř 
podniku řadíme cíle podniku, zdroje, organizační strukturu a pracovní podmínky. 
V případě vnějšího okolí podniku rozumíme vše, co podnik obklopuje, tj. stojí mimo 
podnik. Pro podnik může takové okolí představovat příležitost i hrozbu, na čemž závisí 
mnoho faktorů a ve většině případů jsou vlivy těchto faktorů zkoumány pro podniky 
individuálně. Předmětem zkoumání jsou politicko-právní, ekonomické, sociálně-
demografické a technologické faktory. Je nutno zmínit, že podnikem a jeho okolím 
rozumíme vzájemně působící proces, ve kterém je podnik ovlivňován svým okolím 
a naopak. Tím rozumíme mikrookolí, které pro podnik představuje faktory, které může 
sám ovlivnit. Oproti tomu makrookolí zahrnuje faktory působící na podnik zvenčí, avšak 
podnik je nemůže žádným způsobem ovlivnit. Jedná se o faktory, které jsou nezávislé 
na působení podniku na trhu. (Dvořáček, Slunčík, 2012, s. 1-3) 
2.1.1 Vymezení obchodní aktivity podniku 
Pro vymezení obchodní aktivity existuje celá řada definic. Podle Štěrbové (2013) 
se obchod dělí podle funkcí podniku nebo podle jeho obchodních operací. Obchodní 
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činnost lze definovat jako nákup a prodej zboží či služeb za jiné zboží a služby. 
Do definice obchodu spadají i služby spojené se směnou včetně samotného výsledku 
směny a řadí se mezi obchodní operace. 
2.2 Analýzy podniku a jeho okolí 
Analýzu podniku můžeme provést ze tří pohledů. Jedná se o vnější faktory působící 
na podnik (obecné okolí), vnitřní faktory (vnitřní okolí) a dále pak faktory působící 
v daném oboru (oborové okolí). Níže jsou popsány metody, které lze při celkové analýze 
podniku využít. 
2.2.1 PEST(LE) analýza 
Za jednu ze základních analýz vnějšího prostředí podniku se považuje PEST analýza. 
Tato analýza zkoumá působení politických, ekonomických, sociálních a technicko-
technologických faktorů na  podnik. Tuto analýzu je možné rozšířit o působení 
ekonomických a legislativních faktorů. V tomto případě by se jednalo o PESTLE analýzu. 
Ta se využívá například také při predikci budoucího vývoje a plánování scénářů. Podle 
Dědiny a Odcházela (2007, s. 25) jsou předmětem zkoumání jednotlivých faktorů 
následující složky: 
Politické faktory – politika vlády, občanské nepokoje, války, terorismus, zájmové 
skupiny, obchodní politika 
Ekonomickké faktory – ekonomický růst, chování konkurence a dodavatelů, ceny 
materiálu, měnové kurzy, daňový režim, mzdové tarify 
Sociální faktory – demografické trendy, preference životního stylu, sociální hodnoty, 
postoj k práci, diskriminace, mobilita pracovníků, odborná pracovní síla 
Technicko-technologické faktory – používání výpočetní techniky, nové výrobky 
a zařízení, inovace, internetové obchodování, metody a procesy výroby, logistika 
Legislativní faktory – zákony dané země, harmonizace zákonů a daní, mezinárodní právo 
a obchodní smlouvy, dodržování lidských práv, místní vyhlášky 
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Ekologické faktory – ekologické zájmové skupiny, regulace emisí a znečištění, prevence 
před katastrofami, hluk 
2.2.2 Analýza trhu 
Trhem chápeme celkovou hodnotu nebo celkový objem zboží nebo služeb poskytovaných 
k uspokojení zákazníkových potřeb. Při vymezení trhu nejdříve uvažujeme nad potřebami 
zákazníka a poté nad výrobky popř. službami, které zákazníkovy potřeby uspokojí. 
U analýzy trhu sledujeme (Blažková, 2007, s. 55-56): 
 Velikost trhu 
 Vymezení trhu 
 Míru růstu trhu 
 Atraktivitu trhu 
 Ziskovost trhu 
 Vývoj a predikce poptávky 
 Predikce potřeb 
 Tržní trendy 
2.2.3 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Tento model napomáhá k poznání míry konkurence v odvětví a považuje se tedy za jednu 
z  dalších metod zkoumání vnějšího prostředí podniku. Jak již z názvu vyplývá, 
tak zahrnuje 5 prvků. Mezi těmito prvky existují vazby, a pokud dojde k nějaké změně 
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Obrázek 1: Porterův model pěti konkurenčních sil  
(Zdroj: Kozel, 2006, s. 30) 
Hrozba intenzivní odvětvové konkurence – V případě intenzity konkurence 
se zaměřujeme především na počet konkurentů v odvětví a jejich útočnost na ostatní 
subjekty v dané podnikatelské sféře. Ovlivňuje to celkovou atraktivitu trhu, která 
následně ovlivňuje využítí sídel kapacit, fixní náklady, apod. (Kozel, 2006, s. 30) 
Hrozba nově vstupujících firem – V případě vysokých vstupních a výstupních bariér mají 
fungující firmy v odvětví vysoký potenciální zisk. Pokud je situace na trhu opačná (nízké 
vstupní a výstupní bariéry), tak rentabilita podniku klesá. Při kombinaci vysokých 
vstupních a nízkých výstupních bariér může dojít například k nevyužití sídel kapacit. 
(Kozel, 2006, s. 31) 
Hrozba substitučních produktů – V případě, že se na trhu objevuje stejný nebo podobný 
produkt, tak může dojít k ovlivňování cen produktů a tím pádem i k ziskovosti podniku. 
Je tedy třeba, aby podnik sledoval vývojové trendy cen a prováděl analázy trhu. (Kozel, 
2006, s. 31) 
Vliv dodavatelů – Dodavatelé ve většině podniků ovlivňují kvalitu výrobků, popř. 
poskytovaných služeb. Záleží na tom, zda má podnik možnost výběru mezi dodavateli 
(zda existují substituty), jaké má kvality, délce spolupráce, apod. Je také důležité zmínit, 
že pro každou firmu je změna dodavatelů jinak náročná a u některých dokonce nemožná. 





Konkurence v odvětví 
 
 
Soupeření mezi existujícími 
firmami 
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Vliv odběratelů – Při větším počtu zákazníků může dojít k tlaku na snížení cen, zvýšení 
kvality výrobků, atp. Mají v sobě taktéž určitou vyjednávací sílu, kterou dostávají 
v případě velkého počtu substitutů. (Kozel, 2006, s. 31) 
2.2.4 Model „7S“ 
Model „7S“ byl vytvořen v 70. letech pracovníky konzultační firmy McKinsey za účelem 
porozumění složitostí, které jsou spojeny s organizačními změnami. Tento model slouží 
především pro manažery podniku a pro zkoumání jeho interního prostředí. Jméno „7S“ 
model dostal kvůli tomu, že zkoumá celkem sedm faktorů a všechny začínají písmenem 
S. Tyto faktory se vzájemně ovlivňují, což znamená, že každá změna v podniku může 
postupně ovlivnit celé jeho fungování. (Mallya, 2007, s. 73) 
Složky modelu můžeme rozdělit na dvě skupiny, a to na tvrdé a měkké. V případě tvrdých 
složek mluvíme o struktuře podniku, jeho strategii a systémech. Do měkkých složek 
řadíme sdílené hodnoty, schopnosti, styl vedení a spolupracovníky. (Mallya, 2007, s. 73) 
 
Obrázek 2: Model "7S"  
(Zdroj: Mallya, 2007, s. 73) 
Strategie – Každý podnik by měl mít stanovenou svou vizi a právě strategie, neboli plán, 
jak dosáhnout vize podniku, je její součástí. Obsahuje tedy způsoby (cestu) dosažení cílů 
podniku. (Mallya, 2007, s. 74) 
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Struktura – Jedná se o organizační schéma podniku, z kterého vyplývá určitá nadřazenost 
či  podřízenost dané podnikatelské jednotky. Podstatou dobré struktury podniku je takové 
zvolení organizační struktury, aby došlo k co nejsnažší koordinaci  jednotek a procesů 
probíhajících mezi nimi. (Mallya, 2007, s. 74) 
Systémy – Každý podnik má zavedeno několik systémů pro efektivní fungování 
společnosti. Jedná se o manažerské informační systémy, systémy potřebné 
pro komunikaci, kontrolní systémy, systémy pro inovace a alokace zdrojů, apod. Na tyto 
systémy má vliv vývoj informačních technologií, organizace procesů, metody a kontroly. 
(Mallya, 2007, s. 74) 
Styl vedení – V podniku probíhá vždy jeden ze čtyř různých typů vedení. Mezi druhy 
stylů vedení řadíme demokratický, direktivní, liberální a participativní styl. V případě 
direktivního stylu se  manažer zaměřuje především na svůj vlastní názor a je 
pro něj typické přikazování a rozkazování. Naopak demokratický styl dává možnost 
podřízeným pracovníkům projevit svůj názor a může ovlivnit i názor manažera. Poslední 
slovo má však vždy manažer. Pokud společnost vyznává liberální styl vedení, tak dochází 
často k delegování pravomocí na podřízené, čímž manažer umožňuje svým podřízeným 
rozhodovat na vlastní odpovědnost. Používá se v situacích, které manažer bere na lehkou 
váhu. V případě participativního stylu dochází k rozvoji podřízených tím způsobem, 
že manažer stojí v pozadí diskuzí a občas projeví své názory a připomínky. Svůj názor 
sděluje jako poslední a hodnotí výsledky pracovníků (co udělali dobře a co špatně). 
Na základě vybraného druhu vedení dochází k rozdílu mezi formální a neformální 
stránkou vedení. Styl vedení podřízených se odráží na jejich chování k zákazníkům. 
(Švec, 2008) 
Spolupracovníci – Tímto faktorem rozumíme lidské zdroje  podniku a jejich rozvoj, 
školení, vztahy mezi pracovníky, jejich funkce, motivace, apod. Jejich pracovní výkony 
a chování ve společnosti se  odráží na celkové efektivitě podniku. (Mallya, 2007, s. 75) 
Schopnosti – Klíčovým faktorem k dosažení úspěchu jsou především schopnosti podniku. 
Tím jsou myšleny nejenom kvalifikace pracovníků, ale také úroveň organizace, práce, 
řízení, apod. Pro zvyšování schopností a znalostí pracovníků je zapotřebí, aby bylo 
ve firmě vhodné učící prostředí, tzn. takové prostředí, ve kterém vzniká touha realizovat 
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cíle podniku, časový prostor pro učení se  novým věcem, povoluje  se riskování, toleruje 
se neúspěch, atp. Lze také využít možnosti vzdělání a zvýšení kvalifikace pracovníků 
i mimo daný podnik (např. školení v zahraničí, atd.). (Mallya, 2007, s. 75) 
Sdílené hodnoty – Těmito hodnotami rozumíme hlavní myšlenky a preference zahrnuté 
v celkové vizi podniku. Jak říká Mallya, tak „Sdílené hodnoty odrážejí základní 
skutečnosti, ideje a principy respektování pracovníky a něterými dalšími 
zainteresovanými skupinami bezprostředně zainteresovanými na úspěchu firmy. V dobře 
fungujících firmách jsou základní sdílené hodnoty patřičným způsobem vyjádřeny 
v jejich misích.“ (Mallya, 2007, s. 75) 
2.2.5 Finanční analýza podniku poměrovými ukazateli 
Finanční analýzu podniku by měl každý podnik provádět pravidelně, jelikož se jedná 
o součást systematického řízení a také o zpětnou vazbu. Analýzou podnik může předejít 
nebo odhalit případné problémy. Případné potíže podniku mohou odhalit například 
bankovní instituce, dodavatelé, odběratelé, aj., jelikož analýza vychází převážně 
ze základních účetních výkazů. Účetní transparentnost jim dovoluje do výkazů 
nahlédnout a tím pádem si mohou sami podnik zanalyzovat. Analýza podniku tedy může 
ovlivňovat atraktivitu podniku a jeho konkurenceschopnost na trhu.  
Analýza poměrovými ukazateli vychází především ze základních účetních výkazů 
podniku. Tyto výkazy jsou veřejně dostupné, proto si může finanční analýzu daného 
podniku zpracovat kdokoliv. Princip poměrových ukazatelů spočívá v poměru jedné nebo 
několika účetních položek k jiné položce.  (Růčková, 2011, s. 47) 
Existují různé skupiny poměrových ukazatelů, a to například členění poměrových 
ukazatelů z hlediska výkazů, které zahrnuje ukazatele kapitálové struktury, tvorby 
výsledku hospodaření a  ukazatele na bázi peněžních toků.  Používanějším způsobem je 
členění poměrových ukazatelů z hlediska jejich zaměření. Jedná se o poměrové ukazatele 
likvidity, rentability, zadluženosti, aktivity, tržní hodnoty a ukazatele cash flow. 
Pro finanční analýzu bychom mohli použít daleko více ukazatelů, ale tyto jsou 
považovány za ukazatele s nejširší vypovídací schopností. V této práci zmíním 
jen základní ukazatele, a to ukazatele likvidity, rentability, zadluženosti a ukazatele 
aktivity.  (Růčková, 2011, s. 48) 
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Ukazatelé rentability 
Tyto ukazatelé hodnotí celkovou efektivitu řízení podniku a patří tedy k těm 
nejzákladnějším a  nejdůležitějším ukazatelům finanční analýzy. Čím vyšší je hodnota 
těchto ukazatelů, tím vyšší je ziskovost podniku. Podnik by měl tedy usilovat 
o co nejvyšší hodnotu těchto ukazatelů. Ukazatelé rentability jsou také schopny určit 
poměr vlastního a cizího kapitálu tak, aby financování podniku bylo co nejefektivnější. 
Výsledkem je zhodnocení vlastního kapitálu a odhalení slabých stránek v hospodaření. 
Základními ukazateli rentability jsou (Hobza, Schwanrtzhoffová, 2015, s. 57 - 60): 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) =
zisk (ztráta)
vlastní kapitál
 x 100 
Rentabilita aktiv (ROA) =
zisk (ztráta)
celková aktiva
 x 100 
Rentabilita tržeb (ROS) =  
zisk (ztráta)
tržby
 x 100 
Rentabilita nákladů (ROC) =  1 −
zisk (ztráta)
tržby
 x 100 
Ukazatelé likvidity 
Ukazatelé likvidity patří také mezi jedny z nejdůležitějších ukazatelů. Jejich výsledky 
poukazují na  to, jak rychle je podnik schopen splácet své krátkodobé závazky. To může 
zajímat zejména bankovní instituce a dodavatele. Jejich princip spočívá v porovnání 
disponibilních prostředků a  závazků a jedná se o (iPodnikatel.cz, 2012): 












Běžnou likviditu označujeme jako likviditu 3. stupně a její hodnota určuje, kolikrát jsou 
oběžná aktiva větší než krátkodobé závazky. To znamená, kolikrát oběžná aktiva 
pokrývají závazky. Jak Růžičková stručně popisuje „vypovídá o tom, jak by byl podnik 
schopen uspokojit své věřitele, kdyby proměnil veškerá oběžná aktiva v daném okamžiku 
na hotovost.“. Co se týče krátkodobých závazků, tak do nich zahrnujeme běžné bankovní 
úvěry a krátkodobé finanční výpomoci. (Růčková, 2011, s.   50) 
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Pohotová likvidita je označována jako likvidita 2. stupně a je pro ni typické, že by měl 
být při jejím výpočtu čitatel stejně velký jako jmenovatel. O tom vypovídá i její 
doporučená hodnota, která se  pohybuje kolem 1 (viz tabulka s doporučenými 
hodnotami). Pohotová likvidita oproti běžné likviditě nezahrnuje zásoby podniku. Podnik 
by měl být schopen uhradit své závazky, aniž by musel prodat své zásoby. (Růčková, 
2011, s. 50) 
Okamžitá likvidita je označována jako likvidita 1. stupně a jedná se o nejužší vymezení 
likvidity. Při výpočtu zahrnuje pouze nejlikvidnější prostředky podniku, kterými jsou 
peníze na pokladně, na  běžném účtu, popř. volně obchodovatelné cenné papíry. 
U okamžité likvidity platí, že pokud není dodržena minimální doporučená hodnota, 
tak to nemusí vypovídat o tom, že má podnik finanční problém. Firma může mít například 
nastaveny kontokorenty na bankovních účtech, což z účetních výkazů nelze vyčíst.  
(Růčková, 2011, s. 50) 
Tabulka 1: Doporučené hodnoty ukazatelů likvidity 
Název likvidity doporučená hodnota 
Běžná likvidita 1,5 – 2,5 
Pohotová likvidita 0,7 – 1,2 
Okamžitá likvidita 0,2 – 0,5 
 
(Zdroj: iPodnikatel.cz, 2012) 
Z tabulky vyplývá, že u těchto ukazatelů neplatí pravidlo „čím větší, tím lepší“. Vysoké 
hodnoty likvidity vykazují, že je sice podnik schopný splácet své závazky, ale neumí 
efektivně hospodařit se  svými disponibilními prostředky. Pokud jsou hodnoty likvidity 
pod doporučenou hodnotou, tak to nasvědčuje tomu, že podnik není schopen splácet 
své závazky. Vyšší hodnoty jsou tedy atraktivní pro věřitele, ale ne pro vlastníky podniku. 
Ukazatelé zadluženosti 
V případě ukazatelů zadluženosti se snažíme zjistit úvěrové zatížení podniku, které 
vychází z poměru vlastních a cizích zdrojů. Úvěrové zatížení je do jisté míry pro podnik 
prospěšné, avšak vysoká Vysoké náklady může s sebou nést vysoké finanční náklady. 
Lze říci, že by velikost zadlužení měla být v souladu s velikostí rentability. 
(iPodnikatel.cz, 2012) 
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Při analýze zadluženosti je také vhodné zjistit, zda má společnost pořízený nějaký 
majetek na leasing, jelikož majetek získaný tímto způsobem se neobjevuje v rozvaze, 
ale pouze ve výkazu zisku a ztrát (Hobza, Schwanrtzhoffová, 2015, s. 61 - 62): 
Míra celkové zadluženosti =  
cízí zdroje
celková aktiva
 x 100 
Koeficient samofinancování =  
vlastní kapitál
celková aktiva
 x 100 
Úrokové krytí =
zisk před zdaněním a úroky
nákladové úroky
  
Ukazatel úrokového krytí „informuje o tom, kolikrát je podnik schopen krýt úroky z cizího 
kapitálu poté, co jsou uhrazeny všechny náklady související s produktivní činností 
podniku.“. Co se týče celkové zadluženosti podniku, tak ta je ovlivňována celkem čtyřmi 
faktory, mezi něž patří daně, riziko, druhy aktiv a stupeň finanční volnosti podniku. 
Pokud podnik efektivně využívá cizí zdroje v podniku, tak může snižovat náklady 
za použití kapitálu v podniku. Pohyby nákladů v podniku můžeme sledovat pomocí 
ukazatele WACC, který určuje procentní velikost nákladů. (Scholleová, 2012, s. 181) 
Ukazatelé aktivity 
Tyto ukazatele hodnotí využití jednotlivých majetkových částí, a to z pohledu naplnění 
kapacit (přebytek/nedostatek aktiv). Tyto ukazatele dělíme na ukazatele obratovosti 
a ukazatele doby obratu. (Scholleová, 2012, s. 178) 
Ukazateli obratovosti získáme informace o tom, kolikrát jsou tržby vyšší než hodnota 
aktiv. Podnik by se měl snažit o to, aby počet obrátek byl co nejvyšší, protože poté je 
majetek kratší dobu vázán a  firma obvykle zvyšuje svůj zisk. Do těchto ukazatelů řadíme 
obrat aktiv, který udává, kolikrát jsou tržby vyšší než celková aktiva. Hodnota obratu 
aktiv by měla být větší než 1. Dále sem řadíme obrat zásob, který udává, kolikrát 
se přemění zásoby v ostatní formy oběžného majetku a dojde k opětovanému nákupu 
zásob. (Scholleová, 2012, s. 178) 









Ukazatelé doby obratu informují o průměrné době trvání jedné obrátky majetku. Pokud 
by se měl snažit o to, aby tato doba byla co nejkratší a zároveň aby počet obrátek byl 
co největší.  (Scholleová, 2012, s. 179) 















Doba obratu zásob vykazuje průměrný počet dnů, během kterých jsou zásoby v podniku 
vázány až  do jejich spotřeby, popř. do doby jejich prodeje. Doba splatnosti pohledávek 
udává, kolik dnů musí firma čekat na zaplacení od odběratele. Tuto dobu můžeme 
považovat za krátkodobý obchodní úvěr pro odběratele. Posledním ukazatelem je doba 
splatnosti krátkodobých závazků, která udává, kolik dnů má firma na to, aby splatila své 
závazky u dodavatelů. Je tedy vhodné srovnávat dobu obratu závazků s dobou splatností 
pohledávek. (Scholleová, 2012, s. 179) 
2.2.6 SWOT analýza 
SWOT analýzou můžeme shrnout předešlé analýzy, jelikož tato analýza zkoumá jak 
analýzu společnosti, tak analýzu konkurence a okolí. SWOT je zkratka pro slabé a silné 
stránky, pro příležitosti a hrozby. Proces této analýzy probíhá tak, že se nejprve posbírají 
důležité informace týkající se podniku, jeho konkurenci a na základě těchto poznatků 
se hodnotí silné a slabé stánky podniku.  Dalším krokem je zkoumání příležitostí a hrozeb 
podniku, které přichází z vnější strany podniku. Může se jednat o vliv konkurence, 
prostředí státu, očekávání změn, apod. Pro přehlednost poznatků z této analýzy je možné 
vytvořit tzv. SWOT matici. (Fotr, 2012, s. 308) 
28 
2.3 Franchising 
V této části bude definováno, co je to franchising včetně jeho historie, hlavních výhod 
a nevýhod, charakteristických znaků a jeho druhů. Závěrem bude popsán průběh 
franchisingu a jeho uchycení na českém trhu. 
2.3.1 Historie franchisingu 
První zmínka o franchisingu byla ve Velké Británii v 17. století zmíněna králem 
vybraným osobnostem. Tenkrát tento pojem nesl právo vyrábět nebo obchodovat 
s produkty na základě velkého zájmu státu. (Jakubíková, 1997, s. 9) 
Samotný vznik dnešního franchisingu nastal však až v USA na přelomu 19. a 20. století 
a byl považován především za marketingový nástroj. Jako první ho využívali vagonoví 
pendleři, kterým byly uděleny výhradní práva na prodej zboží na určitém území včetně 
záruky, že na tomto území se  nebude prodávat stejné zboží. (Řezníčková, 2009, s. 1) 
První firmou využívající tuto formu podnikání byla společnost Singer Sewing Machine 
Company, která prodávala šicí stroje. Vlastnila síť prodejen nezávislých prodejců, kteří 
nabízeli náhradní díly do šicích strojů nebo prováděli opravy. Dalším byla firma General 
Motors, která formulovala franchisovou smlouvu jako podklad pro prodej licence 
na elektrické a parní automobily. (Řezníčková, 2009, s. 1) 
Po první světové válce došla první vlna rozvoje franchisingu, který začalo využívat 
čím dál více firem. Manažeři došli k závěru, že pomocí franchisingu lze dosáhnout 
mnohem větších zisků díky již zavedené značce. Další vlna přišla po druhé světové válce, 
kdy se franchisový systém dostal také do  západní Evropy. Využití bylo hlavně v oblasti 
obchodů, opraven, čistíren, salonů krásy, motelů, zaměstnaneckých agentur, opraven aut, 
prádelen, zpracování účetnictví a daní a také rychlé občerstvení. (Řezníčková, 2009, 
s. 1,2) 
Od druhé poloviny 20. století se začíná na franchising pohlížet jako na jednu z forem 
podnikání, která byla využívána především v oblasti distribuce výrobků a služeb. 
Rozšíření této metody obchodování řešilo problémy malých nezávislých podnikatelů, 
kterým byl tento způsob obchodování poskytnut a  vyvaroval se tak vysoké konkurenci, 
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rizika se zahájením podnikání, apod. Tito podnikatelé mohli provozovat podnik pod 
jménem a image společnosti, čímž docílili vysokých prodejů a zisků při  minimálním 
riziku.  (Řezníčková, 2009, s. 2) 
V padesátých letech využily této příležitosti světově známé firmy jako je Mc-Donald, 
Holiday Inns, Hilton, apod., které jsou známé po celém světě a jejich podíl na trhu je 
obrovský. V 70. a 80. letech bylo využití franchisingu na celosvětové úrovni, avšak 
největší počet franchisových firem převažuje stále v místě vzniku, v USA. Co se týče 
Evropy, tak jako první tento způsob využila Velká Británie a dnes je největší počet 
franchisových smluv uzavřen ve Francii.   (Řezníčková, 2009, s. 3) 
2.3.2 Definice franchisingu 
Jednotná definice pro franchising zatím neexistuje a existuje jich celá řada. Historicky 
byl franchising podle Německého franchisového svazu stručně definován jako 
„vertikálně – kooperativně organizovaný odbytový systém právně samostatných 
podnikatelů na bázi smluvních dlouhodobých závazků“. (Deutcher Franchise-Verband, 
1992) Avšak definice franchisingu se stále rozvíjela a  doplňovala.  
V roce 2013 Robert Webber definoval franchising jako dohodu mezi dvěma stranami, 
přičemž jedna strana (franchisor) uděluje právo druhé straně (franchisant) nezávisle 
podnikat pod ochrannou známkou a obchodním názvem franchisora a přijmout 
privilegované know-how, odvozené ze  zkušeností franchisora při provozování daného 
podnikání, po celou dobu trvání smlouvy, která se  skládá ze všech potřebných složek, 
aby mohl i nezkušený člověk úspěšné podnikat. Franchisant se zavazuje vynaložit 
veškeré úsilí pro to, aby zajistil úspěch poskytovatele franchisy a dodržoval 
franchisového systému pod vedením franchisora vedoucího ke vzájemnému prospěchu. 
(Webber, 2013) 
Řezníčková (2009, s. 7) definuje franchising takto: „Zakladatel systému, franchisor, 
představuje jádro tvořící koordinační centrum celého systému. Je původcem a majitelem 
podnikatelského nápadu, který se dále stává předmětem obchodu. Na druhé straně stojí 
příjemce franchisingu, franchisant, představující partnera, který kupuje určitý výrobek, 
službu, recept. Nejde samozřejmě jen o samotný výrobek, ale především o koncept 
a ochrannou známku, se kterou se kupuje kompletní „image“ firmy. Vzájemné vztahy 
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mezi franchisorem, jednotlivými franchisanty a ostatními subjekty na trhu, kterými jsou 
např. banky nebo dodavatelé a přepravcové, vytvářejí spolu fungující franchisingový 
systém, který lze jednoduše označit slovem franchising.“ 
I když je definic na franchising mnoho, tak jejich jádro je pořád stejné. Prodávající strana 
(franchisor) poskytuje práva kupujícímu (franchisant) podnikat na základě smlouvy 
(franchisy). Obě strany mají určitá práva a povinnosti. Franchisor má povinnost pomoci 
a uvést franchisanta do podnikání tak, aby bylo dosaženo úspěchu a oběma stranám tak 
plynul z daného podnikání zisk.  
2.3.3 Znaky franchisingu 
Pro shrnutí a upřesnění definic je vhodné uvést charakteristické znaky tohoto systému. 
Znaky jsou shrnuty v následujících bodech (Řezníčková, 2009, s. 8): 
 Spolupráce franchisora a franchisanta je na dlouhodobé úrovni 
 Franchisový systém má vertikální organizační strukturu 
 Franchisant má právo částečně podnikat samostatně a využívat práv společnosti 
 Právo franchisanta využívat ochrannou známku, jednat jménem firmy, užívat 
obchodní značku a technologií, znát výrobní a obchodní tajemství, stěžejní nápad 
(know-how) firmy, zkušenosti franchisora, marketingové programy 
 Franchisant má povinnost jednat předem určeným způsobem 
 Franchisor má právo kontrolovat a řídit franchisový systém 
 Franchisor má za úkol podporovat franchisanta při výstavbě a vedení podniku 
2.3.4 Druhy franchisingu 
Řezníčková rozdělila franchising podle několika hledisek (Řezníčková, 2009, s. 11-12): 
1. Historické hledisko 
a) Výrobkový franchising – historicky nejstarší, předmětem smlouvy je 
povolení prodeje určitého značkového výrobku (např. automobily, nápoje, 
apod.) včetně přesného popisu výrobního postupu od franchisora 
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b) Podnikatelský (odbytový) franchising – komplexnější a více využívaný, 
typický pro  oblast služeb, podpisem smlouvy franchisant získává ověřený 
know-how, pomoc od  franchisora pro naleznutí vhodného místa 
pro podnikání, řízení podniku a případnou finanční pomoc 
2. Předmět franchisingu 
a) Průmyslový franchising – obchod je uskutečňovaný za účelem výroby 
produktů, franchisant má právo vyrábět výrobky podle přesných postupů 
franchisora a prodávat ho  pod jeho ochrannou známkou 
b) Distribuční franchising – využívá se k prodeji produktů, kdy má franchisant 
právo prodávat dané výrobky v souladu s obchodními metodami stanovenými 
franchisovým podnikem 
c) Franchising služeb (servisní franchising) – předmětem smlouvy je právo 
franchisanta poskytovat služby franchisora pod jeho označením a v souladu 
s podmínkami stanovenými franchisovým podnikem  
d) Velkoobchodní franchising – podnikání na velkoobchodní úrovni, franchisant 
má právo prodávat výrobky pouze maloobchodníkům (nikoliv koncovým 
zákazníkům) 
3. Osoba franchisanta 
a) Uzavření smlouvy mezi podnikajícími fyzickými osobami 
b) Uzavření smlouvy mezi právnickými osobami 
c) Smíšený franchising 
4. Vertikální členění 
a) Jednostupňový – situace, kdy franchisor uzavírá smlouvy pouze franchisantů 
na stejné úrovni 
b) Vícestupňový – existence více úrovní franchisantů 
5. Vztahy ke třetím osobám 
a) Master-franchising – tento princip se používá v případě, že franchisor uděluje 
právo franchisantovi sepisovat smlouvu s dalšími franchisanty, jedná 
se tzv. subfranchising, franchisant zde dostává roli quazifranchisora, který má 
určitá omezení v poskytování franšíz (uvedeno ve smlouvě) 
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b) Jednoduchý franchising – franchisant má zákaz sdělovat důležité informace 
třetím osobám a není tedy oprávněn poskytovat franchising dalším osobám 
6. Hledisko teritoriální 
a) Národní – smlouva je uzavřena mezi osobami stejné národnosti 
b) Mezinárodní – spolupráce mezi cizími zeměmi (franchisa je poskytnuta 
do jiného státu) 
7. Jedinečnost produktu 
a) Minifranchising – využití u exkluzivních výrobků, tzn. u výrobků 
poskytovaných exkluzivní firmou určených pro úzkou oblast spotřebitelů, 
franchisant má povinnost prodávat výrobky pouze na daném území, prodej 
daného speciálního franchisového sortimentu, má daný také reklamní 
materiál, velikost vstupního kapitálu, ceny výrobků, podmínky pro zařízení 
prodejny, apod. 
b) Franchising pro prodej běžných výrobků 
2.3.5 Výhody a nevýhody franchisingu 
Výhody a nevýhody nese každý druh podnikání, obzvlášť když podnikání vzniká 
na základě smluvního vztahu. Při poskytování licence plynou franchisorovi 
i franchisantovi různá omezení a  povinnosti, které se mohou stát nevýhodami, avšak 
množství výhod, které s sebou franchising přináší, stále ve značné míře převažuje. Určit 
přesné množství výhod a nevýhod plynoucí z franchisového závazku je nemožné, jelikož 
každá smlouva a dohoda mezi franchisorem a  franchisantem je individuální. Níže jsou 
rozděleny výhody a nevýhody jak pro franchisora (poskytovatel licence), 
tak pro franchisanta (kupující licenci). (Řezníčková, 2009, s. 15) 
Výhody pro franchisora 
Jednou z hlavních výhod při realizaci franchisingové dohody je pro franchisora 
rozšiřování obchodního řetězce. Na počátku ho to stojí sice velké úsilí (know-how, 
zpracování záměru, ochranná známka, vytvoření smlouvy, aj.), ale později na tom může 
několikanásobně vydělat, jelikož množství prodaných konceptů může být neomezené. 
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Počáteční investice do myšlenky a kvality podnikatelského konceptu tvoří největší část 
úspěchu při jeho obchodování. (Řezníčková, 2009, s. 15) 
Jelikož počáteční náklady na vybudování nového článku obchodní sítě hradí franchisant, 
tak se  franchising stává pro franchisora prostředkem expanze s naprosto minimálními 
náklady na  realizaci. Může tedy rozšiřovat svoji obchodní síť, aniž by musel investovat 
další kapitál do  podniku. (Řezníčková, 2009, s. 15) 
Další výhodou je možnost zahrnutí do strategického plánování rozmístění poboček 
na trhu. Při  dobrém strategickém naplánování může franchisor ovlivnit konkurenční 
vztahy mezi jednotlivými franchisanty a rovnoměrně pokrýt trh. Může takto vytvořit 
marketingový tah na  potenciální zákazníky, kdy se pokusí vhodným rozmístěním 
prodejen co nejvíce dostat do jejich podvědomí. (Řezníčková, 2009, s. 15) 
V případě podpisu franchisové smlouvy vzniká franchisantovi mnoho povinností. Tou 
nejhlavnější podmínkou a pro franchisora nejvýhodnější je, že musí odvádět určité 
procento z obratu pravidelně franchisorovi. Franchisor po čase bez jakékoliv námahy 
dostává pravidelné platby. Další podmínkou může být příspěvek za provádění reklamy. 
(Řezníčková, 2009, s. 16) 
Je důležité zmínit, že franchising nabízí také přenesení rizika při rozvoji podnikání. Je 
to myšleno z pohledu minimálních nákladů při rozšiřování obchodní sítě, dále investiční 
riziko, riziko neuchycení nové pobočky na trhu, aj. Toto by měl být jeden z hlavních 
důvodů, proč by podnikatel měl sáhnout po volbě franchisové smlouvy při expanzi svého 
podniku. (Smejkal, Rais, 2013, s. 174) 
Výhody pro franchisanta 
V případě podepsání franchisové smlouvy vzniká nemalý počet výhod i pro franchisanta. 
Pokud dojde k podpisu smlouvy s velkou firmou, může franchisant využívat její know-
how a tedy využít předem stanovený záměr a způsob podnikání s vysokou 
pravděpodobností úspěchu. Může získat mnoho zkušeností, kvalitní výrobky nebo 
služby, využívat značku firmy, ochrannou známku, image, apod. (Smejkal, Rais, 2013, 
s. 174) 
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Díky tomu získá rychlý přístup na trh a také jistotu podnikání, jelikož si vybral určitě 
prosperující firmu, kterou má v paměti již mnoho potenciálních zákazníků. Je tomu 
tak také díky marketingové koncepci, která je vytvořená franchisorem. Franchisant díky 
těmto možnostem nemusí řešit předmět podnikání, způsoby tvorby produktu, politiku 
firmy, marketingovou strategii, dodavatele a mnoho jiných důležitých prvků, které je 
nutné při nově rozjíždějícím podnikání brát v potaz. O všem důležitém je detailně 
proškolen franchisorem, který se v počáteční fázi ve vlastním zájmu snaží co  nejvíce 
pomoci franchisantovi. (Řezníčková, 2009, s. 16) 
Podnikatelský záměr a celková prezentace franchisantovi je podána na základně předem 
zpracovaného tzv. pilotního projektu, ve kterém jsou provedeny analýzy zákazníků, trhu, 
poptávky po výrobcích a službách, apod. Franchisant je tedy postaven k celkovému 
návodu, jak, kde a s čím podnikat na základě již hotových a vyhodnocených analýz 
franchisorem. (Řezníčková, 2009, s. 17) 
V případě výrobního podniku je franchisant zapojen do podnikového systému, z kterého 
mu plyne mnoho dalších výhod, jako např. smlouva s dodavateli, množstevní slevy 
u dodavatele, nadstandardní služby, apod. Je také franchisorem stanoven postup výroby 
a využití daných technologií. (Řezníčková, 2009, s. 17-18) 
Dalším bodem, který je v podnikání nezbytný a plní ho za franchisanta franchisor, jsou 
marketingové průzkumy pro zdokonalování a rozvoj produktů. Tyto průzkumy podporují 
chod a maximalizaci zisku franšízovým firem. (Řezníčková, 2009, s. 17-18) 
V případě budování nového podniku je nutné zajistit počáteční kapitál, který se občas 
získává velmi těžce. V případě franchisového podniku může franchisor využít tu výhodu, 
že bude součástí již fungujícího podniku a banky mu tak s mnohem větší 
pravděpodobností schválí úvěr. Franchisor zde plní funkci ručitele a garanta. 
(Řezníčková, 2009, s. 18) 
Nevýhody pro franchisora 
Každý způsob rozšiřování svého podnikání nese jisté nevýhody. Jednou z nich je nízká 
kontrolovatelnost franšízového podniku. Franchisor má sice možnost a právo kontrolovat 
franchisora, ale toto právo nese určitá omezení a nemůže v podniku provádět takovou 
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kontrolu, jakou může provádět ve svém vlastním podniku. Přece jenom je to v jisté míře 
podnik franchisanta a ten vystupuje jako samostatný podnikatel. (Řezníčková, 2009, 
s. 19) 
V případě podpisu franchisové smlouvy může franchisant tlačit na franchisora s novými 
nápady na  inovaci, které pro něj nemusí být příznivé. Franchisant by mohl využít právní 
kličky a prodávat i  jiné produkty nebo je vyrábět za jiných podmínek, než na kterých byli 
domluveni. Proto je nutné vytvořit smlouvu tak, aby toto podnikání bylo pro franchisora 
z pohledu image, kvality poskytovaných služeb a výrobků pro nově vzniklý podnik 
výhodný. (Řezníčková, 2009, s. 19) 
Při prodeji podnikatelského konceptu může samotnému franchisorovi vzniknout riziko, 
že  se  franchisant uchytí na trhu tak dobře, že vytvoří do budoucna sám sobě nového 
konkurenta. Pro tyto případy je nutné, aby bylo ve smlouvě uvedeno, že se franchisant 
zdrží jakéhokoli konkurenčního jednání proti franchisorovi po určitou dobu. 
Franchisorova investice do franchisanta z pohledu inovací, myšlenek, dovedností 
a znalostí je nenávratná. (Řezníčková, 2009, s. 19) 
Další z nevýhod je ta, že v případě nedodržování požadovaných postupů a podmínek 
franchisantem, může dojít k ohrožení celé franchisové sítě. Je proto nutné provádět 
pravidelné kontroly a zajistit různá opatření proti těmto přestupkům (smlouva, pokuty, 
apod.). (Řezníčková, 2009, s. 19) 
Nevýhody pro franchisanta 
Hlavní a podstatnou nevýhodou, se kterou franchisant musí již při zvažování franšízové 
společnosti počítat je, že bude po celou dobu kontrolován franchisorem, bude muset 
postupovat na základě předem stanovených podmínek a postupů stanovených ve smlouvě 
a odvádět poplatky za  provozování franchisy (většinou procento z tržeb). Je tedy 
nemožné, aby franchisant realizoval své vlastní nápady a postupy, které by mohly vést 
ke zvýšení podílu na trhu. Vše je dané franchisovou smlouvou a je nutné počítat s tím, 
že výhody z nižšího podnikatelského rizika přinesou s sebou jistá omezení na jiných 
místech, v tomto případě v kreativitě a rozvoji podniku bez souhlasu franchisora. 
(Řezníčková, 2009, s. 20) 
36 
Další nevýhodou jsou poplatky za poskytnuté služby franchisorem placené pravidelně 
po celou dobu podnikání. Jedná se většinou o odvádění procenta z tržeb, příspěvky 
na reklamu, poplatky za  zpracování analýz trhu, apod. Je zde také třeba zmínit, že část 
investovaného kapitálu jde franchisorovi již při podpisu smlouvy. V této platbě je 
zahrnuto know-how, proškolení franchisanta a jeho budoucích pracovníků, práva jednat 
jménem firmy, používat logo a image firmy, výhradní právo prodeje, aj. (Řezníčková, 
2009, s. 20) 
V případě, že bude chtít franchisant prodat svůj podnik, tak má franchisor předkupní 
právo na  prodejnu v této franchisové síti. (Řezníčková, 2009, s. 20) 
2.3.6 Makroekonomická rizika 
Podle Řezníčkové jsou makroekonomickými riziky hlavně „monopolizace trhu určitých 
výrobků nebo služeb expandující franchisorovou firmou nebo přinejmenším v dominanci 
několika konkurenčních firem. Franchisingové smlouvy není možno předem a paušálně 
označovat za dohody omezující nebo vylučující hospodářskou soutěž.“ Pro eliminaci 
makroekonomických rizik je třeba, aby byly nastaveny přesná práva a povinnosti obou 
smluvních stran a aby všichni franchisanti byli posuzování podle stejných podmínek. 
(Řezníčková, 2009, s. 23) 
2.3.7 Franchising v České republice 
Rozvoj franchisingu na českém území (tehdy ještě v Československé republice) nastal 
hned po  Sametové revoluci po roce 1989. Tato doba je spojena s hospodářskými 
a politickými změnami, kdy došlo ke zrušení státního monopolu a otevření zahraničního 
trhu pro všechny podnikatele. První franchisové systémy byly použity v roce 1991, 
kdy na našem území začaly obchodovat již zmiňované celosvětové společnosti 
McDonals’s, dále také YVES ROCHER a OBI.  
Ze začátku se franchisingu v České republice nedařilo z důvodu nedostatku informací 
o této metodě. Lidé buď nevěděli, že takový způsob podnikání vůbec existuje 
nebo neznali žádné podrobnosti o této formě podnikání. Dohledat informace spojené 
se založením takové firmy byly velmi obtížné, zkušenosti nulové, a proto upřednostňovali 
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založení vlastních firem. Negativní vliv mělo také ekonomické klima, jelikož legislativa 
nijak nepodporovala tuto formu podnikání. (Franchising.cz, 2008) 
Zlom pro franchising nastal v roce 1993 se vznikem neziskové organizace za účelem 
sdružení poskytovatele franchisingu na národní úrovni pod názvem České asociace 
franchisingu. Cílem této asociace je podpora českých podnikatelů pro rozvoj 
franchisových systémů a také vytvoření příznivějších podmínek. (ČAF) 
Za posledních pár let nastal v Česku díky této asociaci velký rozvoj franchisového 
podnikání.  K největšímu rozmachu došlo v roce 2011, který je považován za rekordní 
rok pro franchising v ČR. V tomto roce vzrostl nejvíce počet franchisových firem 
a poboček v posledních dvaceti letech. V tu  dobu na českém trhu vzrostl počet 
franchisových značek o 12 % a počet poboček dokonce o  25,6 %. (Franchising.cz, 2012) 
V březnu roku 2015 bylo zaznamenáno 246 franchisových konceptů a 5272 franchisantů. 
Lze tedy říci, že od velkého rozmachu v roce 2011 vzrostl počet poboček téměř o třetinu. 
V posledních čtyřech letech je však rychlejší nárůst počtu zahraničních značek, 
ale jak vyplývá z níže uvedeného grafu, tak Česká republika stále vede. 
(Franchising.cz,  2015) 
 
Obrázek 3: Poměr počtu českých a zahraničních značek 































Toto grafické znázornění a vůbec celkovou statistiku podílu českých a zahraničních 
značek v oblasti franchisingu vytvořila společnost PROFIT system franchise 
services s.r.o., která se zabývá podporou a realizací franchisových firem na mezinárodní 
úrovni. (Franchising.cz, 2015) 
Tato společnost má jistě velký podíl na stálým růstu, jelikož se zabývá komplexním 
poradenstvím v oblasti franchisingu. Vznikla v roce 1998 a navázala spolupráci s více 
než 300 franchisory a to díky portálu Franchising.cz, magazínu Vlastní firma 
FRANCHISING a spolupráci s Českou asociací franchisingu. Kromě toho nabízí služby 
jako zpravování podnikatelského záměru, franchisové smlouvy a provozní příručky. 
(PROFITsystem.cz) 
Ředitel společnosti PROFIT system franchise services vidí aktuální situaci v ČR tak, 
že  se  franchisový trh nachází téměř ve fázi vrcholu, kdy franchisové pobočky nerostou 
a roste pouze počet konceptů bez franchisanta. Když se zaměřil na sektor služeb, 
tak se domnívá, že jejich počet stále poroste, jelikož jsou to právě služby, které nabyly 
v oblasti franchisingu největší uplatnění. Největší počet franchisových konceptů je 
zaznamenán v prodeji oděvů a obuvi, gastronomii, prodeji potravin a poskytování 
realitních služeb. (Franchising.cz, 2015) 
2.4 Založení franchisového podniku 
Při zakládání franchisového podniku je potřeba sestavit smlouvu, která je právním 
základem tohoto podnikání. Dalšími stěžejními složkami jsou brožura a manuál. 
(Řezníčková, 2009, s. 23) 
Nabídková brožura 
V nabídkové brožuře je popsaný franchisový systém a obsahuje nabídku výrobků, služeb 
technologií, poplatky, závazky franchisanta, pravidla pro užívání ochranné známky, 
patentů, cíle zisku, podmínky pro ukončení franchisingu a například i další možnosti 




Obsahem manuálu je franchisorova koncepce, která slouží jako návod pro provoz 
franchisového podniku. Jedná se o detailní popis postupu jednotlivých procesů a systémů 
tak, aby co nejvíce pomohl franchisantovi co nejlépe vést podnik. Podrobný popis je 
zároveň nevýhodou při seznamování potenciálních franchisantů s nabídkou, kterou tvoří 
i manuál. Mohlo by dojít k prozrazení know-how. Proto by měl franchisor co nejúčelněji 
chránit tyto informace a poskytovat úplný manuál až v rámci předsmluvních jednání. 
Manuál kromě základní koncepce zahrnuje (Řezníčková, 2009, s. 23-24): 
- Pomoc franchisantovi při založení podniku 
- Poskytnutí know-how, image podniku, goodwillu, nehmotných práv 
- Akvizici na příslušných územích 
- Podporu prodeje 
- Podporu při opatřování výrobků, technologií, apod. 
- Podmínky administrativy (franchisor přebírá vedení účetnictví) 
Je dána také struktura manuálu, které by se měl při jeho sestavování franchisor řídit. 
Řezníčková (2009, s. 24-25) určuje strukturu ve své knize v následujícím pořadí: 
1. Úvod – základní popis franchisového konceptu 
2. Popis systému – zahrnuje popis franchisového podniku jako celku a jeho 
jednotlivých součástí 
3. Popis metody – rozbor činností, které jsou vykonávány na jednotlivých 
pracovištích, kontakty na servisní techniky, apod. 
4. Provoz – zde jsou stanoveny základní podmínky, a to: 
- Potřebné vybavení 
- Provozní doba podniku 
- Normy 
- Franchisové poplatky včetně způsobu jejich výpočtu 
- Účetní systémy 
- Platební styk a jeho kontrola 
- Reklamní a marketingový systém (postupy, návody) 
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- Personalistika (postup přijímání zaměstnanců, školení, požadavky 
na pracovní místa, chování zaměstnanců, jejich vzhled, popis pracovního 
oblečení, aj.) 
- Dohled nad vykonáváním práce zaměstnanců 
- Podmínky při uzavírání pojištění 
- Inventarizace  
5. Vzorové formuláře – pracovní smlouvy, dohody o hmotné odpovědnosti, ochrana 
obchodního tajemství, dohody s dodavateli a zákazníky, aj. 
6. Adresář – kontakty na všechny členy franchisové sítě 
Kontrolní otázky 
Franchisor i franchisant by si měli položit otázky, zda jsou schopni a připraveni uzavřít 
obchod, prozkoumat a zjistit co nejvíce informací. Je tedy potřeba se ujistit, 
že franchisový podnik bude fungovat a prosperovat.  Mezi otázky franchisora 
a franchisanta můžeme řadit například tyto otázky (Řezníčková, 2009, s. 25-26): 
 Jsem připravený na tento druh podnikání?  
 Cítím se být dostatečně schopný na samostatné vedení firmy?  
 Jaké budou požadavky na franchisanta a jaké jsou jeho osobní vlastnosti? 
 Aj. 
Pomocí těchto otázek se lze vyhnout falešným jednáním, ujasnit si podmínky a získat 
informace o  franchisovém systému. Význam kontrolních otázek by neměl být v žádném 
případě podceňován. 
Způsoby založení sítě 
Franchisovou sít je možné založit dvěma způsoby. Prvním způsobem je založení podniku 
a zároveň uzavření franchisových smluv, tedy vytvoření franchisové sítě zároveň 
se založením podniku. Druhým, častějším způsobem, je založení podniku a až časem 
se franchisor snaží o rozšíření. Jedná se tedy o méně rizikový způsob pro franchisanty, 
jelikož podnik má svůj podíl na trhu a je zde větší pravděpodobnost uchycení 
franchisového podniku na trhu. (Řezníčková, 2009, s. 26-27) 
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Podle Řezníčkové (2009, s. 27-28) by měly být při rozhodování o vhodnosti 
franchisového podniku zvážena tato kritéria: 
1. Koncepce musí být ověřena a provozní zkoušky by měly být prokazatelně 
úspěšné. 
2. Podnik by měl mít výraznou image, pokud jde o typ i použitý systém a metodu. 
3. Daný systém a metoda musejí být schopny úspěšného předání v ekonomicky 
rozumném časovém rámci. 
4. Finanční výnosy z provozu franchisových firem musejí být dostatečné, 
aby franchisant dosáhl přiměřeného zisku z aktiv, které vložil do podniku, dále 
přiměřenou odměnu za svou práci a  také část na pokrytí poplatků pro franchisora. 
5. Poplatky pro franchisora musí být pravidelné a musí z nich plynout zisk. 
Pilotní provoz 
Pilotní provoz je zařazen do Etického kodexu členů České asociace franchisingu a jedná 
se tedy o  jednu z hlavních zásad, kterou musí franchisor dodržet před založením 
franchisové sítě. Pilotním provozem rozumíme vyzkoušení podnikatelské myšlenky 
v praxi. Probíhá většinou jeden rok a nese sebou mnoho informací, které by měl 
franchisor uvést do provozní příručky. Cílem pilotního provozu je (Řezníčková, 2009, 
s.  28-29): 
1. Ověření životaschopnosti a konkurenceschopnosti podnikatelského konceptu. 
2. Definování problémů, které nemusí být na první pohled patrné a zjistí 
se až v praxi. Může se  jednat o aplikaci služeb, konkurenceschopnost, 
marketingové a reklamní postupy, vybavení provozovny, požadavky 
na zaměstnance, bezpečnost a ochrana zdraví při práci, apod. 
3. Zajištění optimálního vnitřního a vnějšího vybavení podniku. 
4. Stanovení otevírací doby podniku. 
5. Výběr nejúčinnějšího marketingového nástroje na propagaci podniku. 
6. Určení systému kontroly, inventury a účetnictví. 
7. Stanovení rámcového obsahu provozní příručky (manuálu). 
8. Zvolit takové oblasti umístění provozoven, které by činily podnik efektivní 
vzhledem k charakteru území a skladbě zákazníků. 
42 
Ukončení pilotního provozu by mělo nastat až tehdy, kdy si je franchisor jistý, že získal 
veškeré potřebné informace, které budou sloužit jako dostatečný podklad pro sestavení 
manuálu, tedy podrobné příručky pro franchisanty. Tato příručka bude sloužit jako 
„vodítko“ v různých situacích, ve kterých by se mohl franchisový podnik ocitnout.  
(Řezníčková, 2009, s. 29) 
2.5 Česká asociace franchisingu 
Česká asociace franchisingu je neziskovou organizací, která sdružuje na národní úrovni 
franchisory a odborníky v oblasti práva a poradenství, kteří se zaměřují na problematiku 
franchisingu. Organizace je členem Evropské franchisingové federace a vznikla v roce 
1993. Jejími členy jsou velké a světově známé značky včetně menších tuzemských 
podniků. Jejím posláním je podpora rozvoje franchisových systémů na národní úrovni 
a vytváření vhodných podmínek pro rozvoj tohoto druhu podnikání. (ČAF) 
Hlavním úkolem asociace je reprezentování franchisového způsobu podnikání, 
informovat společnost o podstatě a významu franchisingu a postarat se o jeho propagaci. 
Dále sdružuje podnikatelské subjekty působící v oblasti franchisingu, poskytuje 
informační podporu a servis, usiluje o srozumitelnou aplikaci legislativy, prosazuje 
znalosti a dodržování etických standardů chování, které jsou vyjádřeny v Evropském 
kodexu franchisingu, podporuje makroekonomické přínosy v oblasti rozvoje malého 
a středního podnikání, atp. (ČAF) 
2.5.1 Výhody členství v ČAF 
Hlavní výhodou členství v této asociaci je bezplatná propagace franchisového podniku 
jejím prostřednictvím. Podmínkou členství je splňování podmínek Etického kodexu, 
což zvyšuje jistotu u investorů (franchisantů). Členové získají právo na použití loga České 
asociace franchisingu, které mohou využít při propagaci, dále mají přístup k důležitým 
informacím a statistikám, účast na konferencích, seminářích, workshopech, veletrzích 
pořádaných ČAF, získávají podporu při vstupu na mezinárodní trh, apod. (ČAF) 
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2.5.2 Jak se stát členem 
Členem ČAF se může stát kterýkoliv podnikatelský subjekt podnikající na území ČR, 
který úspěšně a minimálně jeden rok (vč. Pilotního projektu) provozuje franchising jako 
odbytový systém a má alespoň dva nájemce franchisové licence nebo je pro území ČR 
držitelem master-franchise licence. Pokud podnik zatím nesplňuje některé kritérium, 
tak se může stát mimořádným nebo příbuzným členem. O tom, kdo bude členem v této 
organizaci, rozhoduje Správní rada na základě písemné přihlášky. Přihláškou se podnik 
zavazuje, že bude dodržovat stanovy, splňuje podmínky stanovené Etickým kodexem 
franchisingu, Přijímacího řádu ČAF, dále že se bude účastnit aktivit vyvíjených ČAF, 
podrobí se usnesení a rozhodnutí orgánů ČAF a zaplatí členský příspěvek. (ČAF) 
2.5.3 Evropský kodex etiky franchisingu 
Evropský kodex etiky franchisingu je základním prvkem identity a poslání Evropské 
franchisové federace. Byl vytvořen v roce 1972 a jedná se o praktický soubor základních 
ustanovení pro jednání franchisorů. V Evropě. Dodržování těchto zásad je nutné 
pro členství v ČAF. (ČAF) 
2.6 Analýza rizik a metody jejich snižování 
Analýza rizik je proces definování hrozeb, určení jejich reálné pravděpodobnosti a jejich 
dopadu na  aktiva. Jde tedy o identifikaci možných rizik a určení jejich závažnosti, 
což napomáhá k jejich řízení. Pro snižování možných rizik je zapotřebí tyto rizika nejprve 
analyzovat. Pro analýzu rizik jsou využívány dvě základní metody, a to kvalitativní 
a kvantitativní metoda, popř. jejich kombinace. Pokud bychom k analýze přistupovali 
neformálním způsobem, tak by mohla být také využita metoda Delphi (metoda účelových 
interview) a kvantitativní metody pro počítačové zpracování. (Smejkal, Rais, 2013, 
s.  112) 
2.6.1 Kvalitativní metody 
Kvalitativní metody zahrnují popis rizik, jejich závažnost a pravděpodobnost dopadu. 
Jsou založeny na principu bodování rizik. To znamená, že rizika jsou udávána v určitém 
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intervalu, nebo určena pravděpodobností, nebo slovem (malé, velké, střední). Úrovně 
jsou pouze odhadovány, což značí jistou nepřesnost výsledků. Jelikož výsledky této 
metody nejsou postaveny na finančních jednotkách, tak dochází k nesnadné kontrole 
efektivnosti nákladů. Využívá se především tehdy, když nemáme pro analýzu dostatečné 
množství číselných údajů. (Smejkal, Rais, 2013, s. 112) 
2.6.2 Kvantitativní metody 
Tyto metody jsou založeny na matematickém výpočtu rizika, které se odvíjí od počtu 
hrozeb a jejich dopadů. Obvykle bývá riziko vyjádřeno ve finančních jednotkách 
ve formě roční předpokládané ztráty. Na rozdíl od kvalitativních metod jsou tyto metody 
časově náročnější, avšak pro podnik mají větší hodnotu a lze je snadněji řídit. Kvalita 
výsledků se odvíjí především od přesnosti získaných údajů. (Smejkal, Rais, 2013, s. 112) 
RIPRAN 
Metoda RIPRAN (Risk Project Analysis) je jednou z doporučovaných způsobů analýzy 
rizik projektů kvantitativní metodou. Její metodika spočívá ve čtyř krocích (Máchal, 
Kopečková, Presová, 2015, s.   43): 
1. Identifikace rizik – Do tabulky jsou zaznamenány možné hrozny a jejich scénáře, 
které zaznamenávají slovní dopad rizika 
2. Kvantifikace rizik – Tabulka s identifikací rizik je rozšířena o pravděpodobnost 
výskytu a  velikost dopadu. Díky určení pravděpodobnosti a velikosti dopadu 
lze vypočítat hodnotu rizika. Hodnota rizika je rovna součinu pravděpodobnosti 
a dopadu. 
3. Návrh na snížení rizik (reakce na rizika) – Zahrnuje metody snížení rizika včetně 
nákladů na  jejich realizaci a určení nových pravděpodobností a velikostí dopadu 
k jednotlivým rizikům. 
4. Celkové posouzení rizik – Jedná se o zhodnocení projektu z pohledu rizikovosti. 
Investor se  může rozhodnout na základě velikosti možných rizik, zda projekt 
realizuje nebo ne. 
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2.6.3 Kombinované metody 
Jak již z názvu vyplývá, tak kombinované metody jsou kombinací dvou předešlých 
metod. Tyto metody vycházejí z číselných údajů s hodnocením rizika kvalitativní 
metodou. (Smejkal, Rais, 2013, s. 112) 
2.6.4 Metody snižování rizika 
Nástroje vhodné pro snižování daných rizik se využívají na základě velikosti 
pravděpodobnosti jejich výskytu a tvrdosti dopadu. Obecně lze doporučit následující 
řešení: 
Tabulka 2: Metody snížení rizika na základě pravděpodobnosti výskytu a velikosti dopadu 
  Vysoká pravděpodobnost Nízká pravděpodobnost 
Vysoká tvrdost Vyhnutí se riziku, redukce Pojištění 
Nízká tvrdost Retence, redukce Retence 
(Zdroj: Rais, Dočekal, 2007, s. 86) 
Podle Raise a Dočekala (2007) můžeme využít mnoho různých metod pro snížení rizika. 
Riziko můžeme snížit redukcí, transferem (přenesením rizika), pojištěním, diverzifikací, 
sdílením rizika, vyhnutím se rizikům, tvorbou rezerv, apod.  
2.7 Ekonomické zhodnocení investice 
Při uvažování investice a zvláště při zvažování financování investice pomocí bankovního 
úvěru je velice důležité vypočítat, zda je investice výnosná. Základní metodou pro určení 
výhodnosti investice je Metoda čisté současné hodnoty (Net Present Value, NPV). 
2.7.1 Metoda čisté současné hodnoty 
Tato metoda je založena na principu porovnání příjmů a výdajů plynoucích z investice. 
Čistá současná hodnota udává, kolik peněz investice vygeneruje nad výši investované 
hodnoty. Je důležité uvažovat v průběhu sledovaného období vždy současnou hodnotu. 
Rovnice pro výpočet čisté současné hodnoty je následující (Scholleová, 2012, s. 132): 
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Kde:   NPV – čistá současná hodnota, 
Ct  – cash flow v roce t, 
r  – diskontní sazba, 
C0  – počáteční investiční výdaj, 
T  – počet let. 
Investici můžeme považovat za přijatelnou v případě, že je výsledná čistá současná 
hodnota větší než nula. V opačném případě je investice pro investory nevýhodná, jelikož 
neuspokojí jejich očekávání. 
Problém u této metody může nastat v případě určení diskontní sazby. Tato diskontní sazba 
používaná v podnikatelské sféře prezentuje ušlou příležitost. Existují čtyři způsoby pro 
určení diskontní sazby (Čížek): 
a) Diskontní sazba vlastního kapitálu – Používá se při financování investice pouze 
vlastním kapitálem. K výpočtu se využívá Model CAPM. 
re = rf + β * (rm – rf) 
rf  – bezriziková úroková míra (např. sazby dlouhodobých státních dluhopisů) 
β – systematické (tržní riziko) 
(rm – rf) – riziková přirážka 
b) Diskontní sazba cizího kapitálu - Používá se při financování investice pouze cizím 
kapitálem. V tomto případě se diskontní sazba rovná finančním nákladům cizího 
kapitálu. 
c) Diskontní sazba kombinovaného kapitálu – Používá se při financování investice 
v kombinaci vlastního a cizího kapitálu. V tomto případě se pro určení diskontní 
sazby využívají průměrné náklady na kapitál (WACC). 
  
47 
WACC = re * 
𝐸
𝐶




Kde: re – náklady na vlastní kapitál 
E  – vlastní kapitál 
C – celkový kapitál 
rd  – náklady na cizí kapitál 
t  – sazba daně z příjmů 
D  – cizí kapitál 
2.7.2 Gordonův růstový model 
V případě nekonečného výnosu investice můžeme využít Gordonův růstový model. Tento 
model uvažuje určitý permanentní výnos, který poroste stabilním tempem. Pro výpočet 





Kde: PV  – současná hodnota 
 CF 1  – tok hotovosti v příštím roce 
 r – požadovaný výnos investora 
 g – tempo růstu toků 
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3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
V této části bude popsána vybraná společnost Adam Rujbr Architects s.r.o. z hlediska její 
hlavní a  vedlejší činnosti, organizační struktury a probíhajících procesů. Nedílnou 
součástí bude zjištění aktuální situace na trzích, na kterých v současné době působí. 
Na základě těchto poznatků budou provedeny analýzy interního a externího prostředí 
a identifikovány příležitosti, hrozby, silné a slabé stránky firmy. Tyto faktory, které mají 
dopad na chod podniku, budou zohledněny v komplexní SWOT analýze, jejíž 
vyhodnocení bude sloužit jako podklad pro návrh a opatření vedoucí ke zlepšení výsledků 
firmy. 
3.1 Představení společnosti 
3.1.1 Základní informace 
Architektonická kancelář Adam Rujbr Architects s.r.o. funguje již od roku 2004. Její 
hlavní sídlo je v Brně a má pobočku v Praze.   Jak již z názvu vyplývá, tak předmětem 
podnikání je architektonická činnost. Má letité zkušenosti v oborech architektura, 
projekce a inženýrská činnost a zaměřuje se  především na stavby pro bydlení, konkrétně 
na nízkoenergetické a pasivní domy. Výjimkou však nejsou ani stavby občanské 
vybavenosti a zdravotnická zařízení. Společnost je vybavena nejmodernějším 
technickým vybavením, na které klade velký důraz. (ARArchitects.cz) 
Tabulka 3: Základní informace o společnosti 
Název firmy Adam Rujbr Architects s.r.o. 
Právní forma S ručením omezeným 
IČO / DIČ 26920522 / CZ26920522 
Sídlo Lidická 75, 602 00 Brno 
Datum zápisu 25. února 2004 
Základní kapitál 200 000 Kč 
Jednatel, majitel, statutární orgán Ing. arch. Adam Rujbr 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování na základě dat z OR.Justice.cz, 2016) 
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Obrázek 4: Logo společnosti  
(Zdroj: ARArchitects.cz)  
3.1.2 Předmět podnikání 
Jak již bylo zmíněno v úvodu, tak hlavním předmětem podnikání je architektonická 
činnost. Ve výpisu z obchodního rejstříku je činnost podnikání společnosti přesně 
vymezena (OR.Justice.cz): 
- projektová činnost ve výstavbě 
- provádění staveb, jejich změn a odstraňování 
- realitní činnost 
Po letité praxi se architekt rozhodl vytvořit showroom (vzorkovnu) pro své klienty 
a prezentovat své schopnosti. Z uměleckého díla se nakonec stal apartmán, který dnes 
navštěvují lidé z různých koutů světa. Kromě navrhování a projektování staveb architekt 
prezentuje tento byt jako možnost luxusního a příjemného ubytování v žádané brněnské 
lokalitě. Funguje od roku 2013 a je zařazen do vedlejší činnosti, která se podílí 
na fungování společnosti jako celku. Příspěvek má jak finanční, tak i  marketingovou 
podobu. V současnosti jsou ve výstavbě dva nové Living Showroomy, jeden v centru 
Prahy a druhý v centru Brna. Jedná se o první vlaštovky vznikající franchisové sítě. 
3.1.3 Produktové portfolio 
Adam Rujbr Architects poskytuje komplexní služby v oblasti pozemních staveb. 
Zaměřuje se  na  projektování rodinných domů, administrativních budov, sportovních hal, 
nemocnic, kulturních domů, společenských center a také na rekonstrukce bytů. Obsahem 
hlavní činnosti je (ARArchitects.cz): 
 Architektonická studie 
 Dokumentace k územnímu a stavebnímu řízení 
 Inženýrská činnost 
 Dokumentace pro provedení stavby 
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 Projekt interiéru 
 Dokumentace pro zadání stavby 
 Autorský dozor 
 Spolupráce při dokončení stavby 
Do vedlejší činnosti spadají ubytovací služby spojené s provozováním apartmánu Living 
Showroom. Tyto služby firma poskytuje od roku 2013. 
3.1.4 Organizační struktura 
Společnost zaměstnává v současné době tým sedmi stálých pracovníků a spolupracuje 
s desítkami externích pracovníků. Hlavním architektem je majitel společnosti 
Ing. arch. Adam Rujbr, dalšími jsou Ing. arch. Lukáš Hrudička, Ing. arch. Aleš Chlád 
a Ing. arch. Karel Kadeřábek, který je současně hlavním inženýrem projektů pro oblast 
Prahy. Pro oblast Moravy je hlavním inženýrem projektů Ing. Michal Surka. Majitel 
společnosti klade velký důraz na další vzdělávání všech pracovníků. Školení probíhají 
prostřednictvím partnerské organizace Archall o.p.s., jímž je Adam Rujbr zakladatelem 
a je předsedou správní rady od roku 2000 až dodnes. Pro všechny pracovníky byla 
pořízena licence na nejmodernější architektonický software ArchiCAD. 
 
Obrázek 5: Organizační struktura 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
51 
3.2 Záměry a hodnoty podniku 
Tato kapitola je částečně utajena. 
V současné době se hodlá společnost Adam Rujbr Architects s.r.o. rozvíjet za účelem stát 
se  respektovaným a rostoucím poskytovatelem komplexních služeb na trhu. Jejím 
posláním je poskytovat komplexní architektonické služby a pomáhat zákazníkům 
ze soukromého i veřejného sektoru prostřednictvím nejmodernějších IT technologií. 
Veškeré práce jsou tvořeny s ohledem na  šetrný přístup k životnímu prostředí a zvyšování 
kvality života obyvatel.  
Hodnoty společnosti 
 Spokojený zákazník 
 Osobní přístup 
 Otevřenost 
 Učení se 
 Tvorba udržitelného zisku 
 Pozitivní atmosféra 
 Spokojený zaměstnanec 
 Odpovědnost vůči budoucnosti 
Všechny výše uvedené poznatky budou určitými mantinely pro sestavení návrhu řešení 
pro rozvoj obchodních aktivit. 
3.3 Analýza vnějšího prostředí 
V této čísti bude provedena analýza trhu, PESTE analýza a Porterův model pěti sil. 
Společně tyto metody představují komplexní přehled o vnějších faktorech působících 
na podnik. Díky poznatkům z těchto metod lze predikovat hrozby, které by mohly 
mít na firmu negativní dopad, nebo příležitosti pro zlepšení výsledků podniku.  
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3.3.1 PESTE analýza 
Politicko-legislativní faktory 
Česká republika je jednotný, parlamentní a svrchovaný stát, který uplatňuje demokratický 
právní sytém. Hlavou státu je prezident a má výkonnou moc. Zákonodárná moc náleží 
parlamentu a soudní moc vykonávají nezávislé soudy. Politický systém v České republice 
je založený na dobrovolném a  svobodném vzniku a volné soutěži za předpokladu 
respektování základních demokratických principů. V současné době se stát snaží dbát 
více o ochranu přírodního bohatství a co nejšetrnější užívání přírodních zdrojů. Politické 
klima bylo v průběhu posledních pár let nestabilní, a to proto, že v roce 2013 si Česká 
republika prošla asi nejhorší politickou krizí v historii. Příčinou vzniku bylo několik 
politických afér předních státních představitelů. V polovině roku se svolala mimořádná 
schůze s návrhem na vyslovení nedůvěry vládě. Co celou situaci vyhrotilo, byla demise 
premiéra, který ji podal den před konáním této chůze. V roce 2014 vznikla trojkoalice 
ANO, ČSSD a KDU-ČSL, v jejímž aktuálním programu je slibována podpora podnikání, 
podpora na trhu práce, vyšší kvalita legislativy, zvýšení investic do vzdělání a výzkumu, 
fungující a transparentní státní správa. Je důležité také zmínit, že Česká republika je 
jedním z 28 členů Evropské unie, což je značnou výhodou především pro mezinárodní 
obchod. Jedním ze současných cílů vlády je snaha o zavedení eura a vstup do eurozóny.  
Mezi obecné předpisy upravující činnost podnikání patří občanský zákoník, živnostenský 
zákoník, zákoník práce, zákon o účetnictví, daňový zákoník a zákon o obchodních 
korporacích. V případě zvolené architektonické společnosti se jí týká hlavně stavební 
zákon č. 183/2006 Sb., o územním plánování a stavebním řádu (stavební zákon), 
ale taktéž zákon o životním prostředí č. 17/1992 Sb. Sb.. Mezi další zákony patří např. 
(ČKA): 
 Zákon č. 360/1992 Sb., o výkonu povolání autorizovaných architektů a o výkonu 
povolání autorizovaných inženýrů a techniků činných ve výstavbě 
 Zákon č. 100/2001 Sb., EIA (zákon o posuzování vlivů na ŽP) 
 Zákon č. 20/1987 Sb., o státní památkové péči 
 Zákon č. 114/1992 Sb., o ochraně přírody a krajiny 
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 Zákon č. 137/2006 Sb., o veřejných zakázkách 
 aj. 
Všechny tyto zákony, práva a předpisy vstupují do podniku téměř každý den, a to už při 
zpracování účetnictví, nabídky pro účast na veřejných soutěžích, podpisu smluv s klienty, 
dodavateli, zpracování daňových přiznání, atp. 
Na zpracování projektů mají vliv také vize a cíle Ministerstva pro místní rozvoj. Poslední 
verze byla zveřejněna na jaře roku 2015. „Vizí Politiky architektury a stavební kultury 
České republiky je přinést zlepšení života lidí zvyšováním kvality prostředí, ve kterém žijí. 
Jejím základním cílem je proto podpora rozvoje architektury a stavební kultury a tím 
i kvality prostředí vytvářeného výstavbou.“ Ministerstvo je přesvědčeno, že plánování 
sídel a krajiny povede ke zvýšení investic, což bude mít za následek růst obratu naší 
ekonomiky a zároveň dojde i ke zvýšení kulturní úrovně státu. V zájmu státu je tedy 
podporovat architektonické a inženýrské činnosti pro zvýšení kulturní úrovně a nabytí 
kulturního dědictví, které bude mít za následek zvyšování atraktivity České republiky 
v oblasti cestovního ruchu a ekonomické úrovně. (Ministerstvo pro místní rozvoj, 2015) 
Tabulka 4: Cíle Ministerstva pro místní rozvoj 
TÉMA CÍLE 
Uspořádání krajiny  
a sídel 
- „Pozitivně ovlivňovat vývoj sídelní struktury.“ 
- „Stanovit, chránit a rozvíjet dlouhodobou urbanistickou koncepci sídel 
zahrnující mj. jejich funkční, plošné i prostorové uspořádání.“ 
- „Minimalizovat nepřiměřené a nevhodné rozrůstání sídel do okolní 
krajiny. Zajistit důsledné využívání zastavěného území prostřednictvím 
cílené revitalizace opuštěných a zanedbaných zastavěných ploch, 
ale i jednotlivých nevyužívaných staveb.“ 
- „V sídlech zajistit přiměřenou dostupnost veřejné infrastruktury.“ 
- „Při obnově a tvorbě krajiny posílit plánování, zejména důsledně 





- „Zajistit dostatečnou vybavenost území vhodnými veřejnými 
prostranstvími, jejich snadnou dostupnost a vzájemné propojení. „ 
- „Zajistit kvalitu veřejných prostranství za pomoci integrovaných 




- „Zajistit návaznost nových staveb na charakter a strukturu hodnotné 
stávající zástavby, respektovat a rozvíjet kulturní a stavební dědictví 
i hodnoty krajiny.“ 
- „Chránit a posilovat charakter prvků tvořících lokální, celoměstskou 
či  regionální identitu a podporovat ráz prostředí a jedinečnost daného 
místa.“ 
- „Vyhodnotit a posílit úlohu hlavních architektů.“ 
Zadávání zakázek 
- „Při zadávání zakázek usilovat o co nejvyšší kvalitu jejich plnění.“ 
- „Využívat architektonické soutěže a soutěže o návrh při přípravě 
a realizaci staveb financovaných z veřejných rozpočtů.“ 
Projektování, 
realizace, životnost 
a udržitelnost staveb 
- „Zajistit zpracování projektů v maximální kvalitě.“ 
- „Věnovat zvýšenou pozornost ekonomice realizace, provozu a údržby 
staveb.“ 
Vzdělávání 
- „Rozvinout průběžné a prohlubující vzdělávání příslušných úředníků 
veřejné správy v oborech architektura, urbanismus, územní plánování, 
krajinářská architektura, v dalších oborech souvisejících s výstavbou 
a ve stavebních a  souvisejících předpisech a dále v oblasti participace 
a komunikace s  veřejností.“ 
- „Rozvinout systém dalšího vzdělávání projektantů a ostatních osob 
podílejících se na výstavbě.“ 
- „Podporovat a rozvíjet výchovu a vzdělávání v oblasti architektury, 
urbanismu, územního plánování, krajinářské architektury, stavební 
kultury a kvality prostředí na všech stupních škol.“ 
Osvěta a média 
- „Prosazovat větší uplatnění témat architektura, urbanismus, územní 
plánování, krajinářská architektura a stavebnictví ve veřejnoprávních 
médiích.“ 
- „Zajišťovat propagaci příkladů kvalitních realizací včetně kvalitní 
následné péče o hotové dílo.“ 
- „Mezi odbornou a laickou veřejností zvyšovat povědomí o potřebě 
komplexního přístupu k prostředí vytvářenému výstavbou a dalšími 
činnostmi člověka, zahrnující problematiku staveb, urbanistických celků 
a  krajiny, včetně jejich vlivu na prostředí a člověka. Podporovat 
utváření vztahu uživatelů k prostředí, ve kterém žijí.“ 
Výzkum a vývoj 
- „Podporovat a rozvíjet výzkumnou činnost zaměřenou na obory 
architektura, urbanismus, územní plánování, krajinářská architektura 
a stavební kultura.“ 
- „Využívat výsledky výzkumu a vývoje v praxi.“ 
(Zdroj: Vlastní zpracování na základě informací z Ministerstva pro místní rozvoj, 2015) 
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Dále je potřeba zmínit, že podnikatelské subjekty ovlivňuje taktéž výše přímých 
a nepřímých daní. Od roku 2008 je výše daně z příjmu fyzických osob 15 % a daň z příjmu 
právnických osob 19 %. Nepřímou daní, kterou mají povinnost odvádět všechny 
podnikatelské subjekty s obratem vyšším než 1 milion korun za 12 po sobě jdoucích 
měsíců, je daň z přidané hodnoty, která se od ledna 2015 dělí na 3 sazby: základní sazba 
daně činí 21%, první snížená sazba daně činí 15 % (potraviny, nealkoholické nápoje, 
ubytování, aj.) a druhá snížená sazba daně činí 10 % (léky, knihy, kojenecká výživa).  
Závěr: Legislativa značně omezuje možnosti architektonických firem a to i z hlediska 
uměleckého. Právě územní plány určují plánovanou vizuální a kompoziční situaci daného 
územní. Co se týče politického systému, tak Ministerstvo pro místní rozvoj usiluje 
o zvýšení rozvoje kulturního a  stavebního dědictví s respektováním přírodního prostředí. 
Zároveň se snaží prosadit prioritu kvality nad cenou při zadávání veřejných zakázek, 
jelikož při volbě nejnižší ceny dochází k nekvalitnímu zpracování zakázky. Můžeme tedy 
předpokládat, že v budoucnu dojde k růstu požadavků na  reference při zadávání 
veřejných zakázek a jejich vyhodnocování bude vycházet z analýzy kvality prací, nikoliv 
pouze z nejnižší ceny. 
Příležitost – intervence na zahraničních trzích, předpokládá se růst počtu veřejných 
zakázek, snižování preference ceny při výběru zhotovitele veřejné zakázky, podpora 
vzdělávání, výzkumu a  posílení úlohy architektů Ministerstvem pro místní rozvoj, snaha 
státu o růst investic do  stavebnictví, důraz na zvyšování kulturní úrovně státu 
Hrozba – zpřísňování kvalifikačních podmínek u veřejných soutěží vzhledem 
k zvyšování důrazu na  kvalitu projektů 
Neutrální vliv – rozšiřování zákona o ochraně přírody a krajiny 
Ekonomické faktory 
Současná ekonomická situace v České republice je velice příznivá. Dochází 
k postupnému oživování ekonomických aktivit, kdy meziroční růst HDP činil 4,3 %, 
za což můžeme poděkovat především zpracovatelskému průmyslu, stavebnictví, obchodu 
a také díky evropským dotacím. Důvodem podle hlavní ekonomky Raiffeisenbank bylo 
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spojení důvěry spotřebitelů v ekonomiku, stabilní měna, nízké ceny ropy a dočerpávání 
fondů EU. (ČTK, 2015) 
Oživení ekonomiky mělo pozitivní vliv na celkovou nezaměstnanost. Česká republika je 
jeden ze  států, kde se míra nezaměstnanosti nachází hluboko pod celoevropským 
průměrem. Průměrný počet zaměstnaných vzrostl o 6,7 tis. osob ve 3. čtvrtletí oproti 
2. čtvrtletí 2015. Aktuální míra nezaměstnanosti se nachází na hranici 6 % a stále klesá. 
(ČSÚ, 2015) Díky nízké nezaměstnanosti se  zvyšuje příjem spotřebitelů a dochází 
tak ke zvyšování disponibilních prostředků obyvatelstva.  
Od roku 2013 došlo k postupnému poklesu míry inflace, která v letošním roce klesla 
na 0,3 %. Růst domácí ekonomické aktivity a mezd obyvatel bude příčinou 
pro ke zvyšování cen. Cílem ČNB je, aby na konci roku 2016 byla inflace 1,9 % a v roce 
2017 stoupla na 2,2%. (ČNB, 2015) 
 
Obrázek 6: Vývoj inflace v ČR v letech 2013 – 2014  
(Zdroj: Vlastní zpracování na základě dat ČSÚ, 2015) 
V letošním roce došlo už k mírnému zvýšení cen stavebních prací, a to o 1,3 %, ale naopak 
ceny materiálů a výrobků potřebných pro výstavbu byly nižší o 0,8 %. (ČSÚ, 2015)  
Stavebnictví se značně podílí na rozvoji české ekonomiky, jelikož vytváří díla s dlouhou 
délkou životnosti a pomáhá při vytváření kulturního zázemí. Architektonický rozvoj nese 
podíl na národním duševním výkonu. Výpočty ukazují, že stavebnictví tvoří 7 % hrubé 
přidané hodnoty a má 9% podíl na celkové zaměstnanosti osob ČR. (Svaz podnikatelů 
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Z výzkumu a analýzy společností CEEC Research v oblasti stavebnictví vyplývá, 
že v loňském roce došlo k růstu počtu staveb kvůli získání dotací z EU. V loňském roce 
bylo tempo růstu 7,8 % a  v letošním roce se očekává výrazné zpomalení stavebnictví 
a to na 4,5 % z důvodu dočerpání unijních dotacích. Zpomalení se bude týkat především 
dopravních staveb. Co se týče staveb domů a  firemních budov, tak zde se očekává 
výrazný nárůst díky nízké úrokové míře u hypoték, růstu zaměstnanosti a tím pádem 
i příjmů obyvatelstva. To bude mít oproti velkým architektonických firmám velmi 
příznivý vliv na malé a střední podniky. (Šitner, 2015) Je nutno také zmínit, že mezi lety 
2015-2021 bude probíhat program Státního fondu životního prostředí České republiky 
Nová zelená úsporám, ze kterého mohou vlastníci rodinných domů získat dotaci 
na výměnu oken, dveří, zateplení domu, výměnu elektrického zdroje tepla za tepelné 
čerpadlo popř. solární systémy a bude také podporována výstavba domů s nízkou 
energetickou náročností. Dotace mohou pokrýt až 50 % nákladů (více 
na www.novazelenausporam.cz).  
Z níže uvedené tabulky je patrné, že největší podíl stavebních prací v posledních letech 
mají pozemní stavby, na druhém místě jsou inženýrské stavby a nejmenší část tvoří vodo-
hospodářské stavby. Mohli bychom říci, že největší předpoklad pro dosažení 
co největšího zisku je právě v oboru pozemní stavby, avšak kvůli obrovské konkurenci 
to nemusí platit. Záleží na postavení podniku na trhu a jeho specializaci. Z pozemních 
staveb tvoří velkou složku nebytové budovy (výrobní i nevýrobní). 
Tabulka 5: Stavební práce na území ČR podle druhu stavby v mil. Kč 
 











2010 56711 117266 175911 6401 356289 
2011 61111 124720 140265 6121 332217 
2012 50454 121735 124262 8337 304788 
2013 43690 113709 119423 6928 283750 
2014 46344 120426 130563 5242 302575 
Suma 258310 597856 690424 33029 1579619 
Podíl 16% 38% 44% 2% 100% 
(Zdroj: Vlastní zpracování na základě dat z ČSÚ, 2015) 
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Centrální bankou České republiky je Česká národní banka (dále jen ČNB). Jejím úkolem 
je zabezpečení finanční stability a fungování finančního systému s cílem vytvořit 
podmínky pro udržitelný hospodářský růst. Od roku 2013 ČNB využívá nástroj pro 
uvolňování měnových podmínek, a to kurz koruny. Na zasedání v únoru 2016 bankovní 
rada došla k závěru, že se bude tohoto nástroje využívat minimálně do roku 2017 
a ponechají se úrokové sazby na nynější úrovni, tedy na technické nule. Z níže uvedeného 
obrázku je patrné, že od listopadu loňského roku je kurz eura stabilní a drží 
se na 27 Kč/euro. (ČNB, 2016) 
 
Obrázek 7:  Vývoj EUR za poslední 1 rok  
(Zdroj: Kurzy.cz, 2016) 
Závěr: Ekonomický faktor má v současné době na podnik velice příznivý vliv, jelikož 
kvůli inflaci vzrostla cena stavebních prací, vzrostla poptávka díky růstu příjmů 
obyvatelstva a dotacím z Evropské unie. Co se týče predikce budoucího vývoje 
stavebnictví v České republice, tak ve  společnosti Adam Rujbr Architects by mělo dojít 
k růstu podílu zákazníků ze soukromého sektou, jelikož dojde k postupnému vyčerpávání 
dotací (tedy snižování finančních prostředků ve veřejném sektoru), dále k dalšímu 
navyšování zaměstnanosti, ekonomické úrovně a příjmů obyvatel. Výhodou bude jistě 
také preference nízkoenergetických a pasivních domů, kterých naprojektovala společnost 
již celou řadu. Posledním uvedeným faktorem je ČNB, která má vliv především 
na provozování apartmánů. Living Showroom zajišťuje podniku prozatím drobný, ale 
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stabilní příjem a v případě apreciace domácí měny by mohla tato změna vyvolat pokles 
přílivu zahraničních turistů. 
Příležitost – Zvyšování ekonomické úrovně státu, pokles nezaměstnanosti, růst příjmů 
obyvatelstva, růst investic do rodinných domů a sídel podniků, rozvoj programu Zelená 
úsporám, stabilita domácí měny 
Hrozba – Postupné snižování investic ze strany státu, růst inflace, růst podílu 
zaměstnanosti v oboru stavebnictví (dojde k postupnému navyšování konkurence) 
Neutrální vliv – zpomalení čerpání dotací v dopravní infrastruktuře 
Sociální faktory 
Mezi sociální faktory, které mohou ovlivňovat chod společnosti, řadíme demografické 
charakteristiky, trh práce a sociálně-kulturní aspekty. 
Podle posledního měření počtu obyvatel ČSÚ má Česká republika aktuálně více 
než 10,5 milionu obyvatel a od roku 2008 počet ustavičně kolísá kolem této hodnoty. 
(Novinky.cz, 2015) V prvním čtvrtletí 2015 byl sice zaznamenán mírný pokles obyvatel, 
ale i přesto je předpokládán stabilní růst obyvatel. Od roku 2004 byla doposud nejnižší 
míra úmrtnosti, které činila 9,7 %, zároveň došlo ke  zvýšení plodnosti žen, což bude mít 
také vliv na přirozený růst obyvatel. (ČSÚ, 2015) 
Na ekonomiku České republiky má vliv současná věková skladba společnosti, která je 
charakteristická tím, že dochází k neustálému prodlužování délky života lidí. 
Je to důsledek pokročilého zdravotnictví, zdravé stravy a kvalitnějšího životního 
prostředí. Tyto demografické změny mají pozitivní přínos pro společnost a to především 
při vykonávání vysoce odborných prací u některých profesí a také pro předávání znalostí 
a zkušeností mladším generacím. Starší osoby totiž mají cenné a velmi užitečné životní 
zkušenosti, které nasbírali jak z běžného praktického života, tak i během vykonávání 
svého povolání. Vyznačují se velkou profesní odborností a odpovědností, názorovou 
stabilitou a větší spolehlivostí. Předpokládá se, že věk populace se bude nadále 
prodlužovat, což může velmi pozitivně ovlivnit situaci v mnoha specializovaných 
oborech, tedy i  v  oboru stavebnictví. Pro společnost to může tedy znamenat příležitost 
efektivního využití znalostí a schopností starších lidí, ale také riziko nezaměstnanosti 
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čerstvě vystudovaných absolventů. Tento problém je v České republice aktuální, jelikož 
pracovní místa bývají obsazována spíše pracovníky s dlouholetou praxí. (Ministerstvo 
práce a sociálních věcí, 2015) 
Růst celkového počtu obyvatelstva ČR, snížení nezaměstnanosti, zvýšení počtu starších 
osob, růst profesně odbornějších a zkušenějších lidí, znamenal nárůst produktivity práce, 
který byl v loňském roce ve stavebnictví vyšší, než růst celkové produkce. Předpoklad 
pro další rozvoj a zvýšení produktivity v tomto odvětví je velice pozitivní, jelikož 
se očekává, že by mezi lety 2014-2025 mělo dojít ke zvýšení počtu pracovních míst, 
a to zhruba o 2 tisíce. Taktéž tomu nasvědčuje zjištění, že  průměrný věk zaměstnaných 
osob v tomto odvětví je 42,9 roku, což potvrzuje pozitivní vliv růstu počtu starších 
pracovníků na tento druh odvětví. (Národní ústav pro vzdělání, 2014) 
Co se týče trendu vývoje stavby domů, tak obyvatelé České republiky stále více 
upřednostňují nízkoenergetické domy, na které mohou získat dotace z EU. Dnes již každý 
desátý dům je nízkoenergetickou stavbou a ze dvou třetin vznikly díky programu Zelená 
úsporám. (ČT24, 2015) 
 
Obrázek 8: Počet rodinných domů postavených pomocí programu Zelená úsporám  






























Během let 2009 až 2012 se tento program podílel na 700 domech, v roce 2013 bylo 
postaveno 400 domů a v roce 2014 dokonce 800, jak vyplývá z výše uvedeného grafu. 
Dnes pasivní domy tvoří již 10% z celkového počtu rodinných staveb v ČR. (ČT24, 2015) 
Aktuálním tématem v celosvětovém měřítku je vyznávání zdravého životního stylu a také 
zvyšování sklonů k ekologičnosti. Pasivní stavby jsou jeden ze způsobů, jak přistupovat 
výstavbou šetrně k přírodnímu prostředí a zároveň využívat přírodních energií.  
Závěr: Mírný nárůst obyvatelstva téměř nijak neovlivňuje obor stavitelství. Zásadní je 
pro něj vzdělání a prodlužování délky života obyvatelstva, což přináší pozitivní dopad 
na schopnosti a  dovednosti dnešních architektů, projektantů, ale i na vývoj technologií. 
Je to způsobeno předáváním značného množství celoživotních zkušeností mladším 
generacím, což přináší vzestup schopností, technik a technologií.  Růst v oblasti 
stavebnictví je zaznamenán také díky růstu příjmů obyvatel a dotacím z EU. 
Příležitost – prodlužování délky života, zvyšování počtu profesně vzdělaných obyvatel 
v oboru stavebnictví, růst potenciálu ve vývoji technologií ve stavebnictví, růst počtu 
obyvatel se zájmem o  pasivní domy, využití potenciálu mladých absolventů 
Neutrální vliv – Snižování tempa růstu obyvatelstva 
Technicko-technologické faktory  
Do technicko-technologických faktorů můžeme řadit dobrovolné užívání technických 
norem. Nejznámější normou jsou normy ČSN poskytované Úřadem pro technickou 
normalizaci, metrologii a státní zkušebnictví a normy ISO vydávané Mezinárodní 
organizací pro normalizaci. Užívání těchto norem může být pro některé podniky finančně 
náročné, nicméně jsou velmi často požadované při účasti na veřejných zakázkách, 
intervenci na zahraniční trhy, apod. Jedná se tedy o referenční prostředek zesilující kvality 
poskytovaných služeb.  
Česká republika se nachází svou technickou úrovní na úrovni evropského standardu. 
Je však třeba neustále rozvíjet tuto úroveň, a to např. investicí do výrobní základny, strojů, 
technologií, ale také do  výzkumů, aby bylo dosaženo stávající nebo vyšší úrovně 
ve stavebním odvětví. (Svaz podnikatelů ve stavebnictví, 2015) 
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K důležitým hlediskům ovlivňující technickou a technologickou úroveň podniku patří 
taktéž sledování aktuálních trendů a vývoje technologických zařízení, softwarového 
a hardwarového vybavení, jelikož právě technika a vyžití technologií může zapříčinit 
úspěch firmy podnikající ve  stavebním odvětví na trhu.  
Závěr: Certifikáty kvality ISO a normy ČSN jsou referenčním prostředkem ujišťující 
zákazníky o  kvalitním zpracování jejich požadavku. Společnost Adam Rujbr Architects 
využívá oba dva způsoby pro zajištění kvalitních projektů. Je tedy možné říci, 
že si tak zvyšuje také svou konkurenceschopnost a možnost obchodovat na zahraničních 
trzích. Co se týče aktuálního vývoje technické technologické úrovně, tak ta nese velice 
pozitivní vliv na kvalitu poskytovaných služeb. Je  tomu tak díky vývoji programového 
vybavení, které se neustále inovuje a přispívá k přesnému a  rychlému nanesení myšlenek 
do elektronické verze. 
Příležitost – zvýšení konkurenceschopnosti uplatňováním norem certifikátů ISO, vývoj 
technologií 
Ekologické faktory  
V současné době se klade velký důraz na ekologii, jelikož se během pár stovek 
let rozšířilo a  znásobilo mnoho nežádoucích faktorů na přírodní prostředí. Jedná 
se například o kácení lesů, příbytek automobilů, továren, rozvoji průmyslu, apod. 
Aktuálním celosvětovým klimatickým problémem je globální oteplování, které je také 
jedním z důvodů k postupnému rozšiřování zákona o ochraně přírody. Tímto zákonem 
jsou podniky v oboru stavitelství nuceny se řídit. Stavební firmy by měli podporovat 
a chránit životní prostředí a používat ve svých projektech nejšetrnější technologie. 
Obyvatelé ČR měli možnost v loňském roce zaznamenat rekordní a dlouhodobě vysoké 
teploty v letním období, což je známkou postupné změny klimatu. Lze předpokládat 
i nadále vysoké teploty, na které by se měli lidé postupně připravit. Na tento problém 
navazuje i stavební průmysl a architekti, kteří se snaží preferovat stavbu pasivních domů, 
vytvořit kvalitní obal budovy s dostatečným množstvím stínících prvků a také například 
využití dešťové vody. Snahou je nezávislost bytových jednotek na zdrojích energie. 
Závěr: Globální oteplování jako celosvětový problém zatím nijak neovlivňuje chod 
podniku. Avšak zpřísňování zákona o ochraně přírody, tedy jeho rozšiřování, nese jistá 
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omezení v projektování. Tento fakt může podnik brát jako příležitost pro prohlubování 
svých myšlenek a nápadů na  co  nejhospodárnější a nejšetrnější stavby k životnímu 
prostředí. Adam Rujbr Architects se  specializuje na pasivní a nízkoenergetické budovy, 
které jsou založeny na nezávislosti na zdrojích energie a jsou šetrné k životnímu prostředí. 
Příležitost – Zpřísňování zákona o ochraně přírody a krajiny, klimatické změny přináší 
růst počtu obyvatel se sklonem ke speciálním úpravám domů a k ekologičnosti 
(nízkoenergetické a pasivní domy).   
Neutrální vliv – Globální oteplování 
Tabulka 6: Shrnutí příležitostí a hrozeb z PESTE analýzy 
Faktor Příležitosti Hrozby 
Politicko-legislativní Intervence na zahraničních trzích (v  rámci 
EU), očekává se růst počtu veřejných 
zakázek, snižování preference ceny při 
výběru uchazeče o  veřejnou zakázku, 
podpora vzdělávání, výzkumu a posílení 
úlohy architektů Ministerstvem pro místní 
rozvoj, snaha státu o růst investic 
do  stavebnictví, důraz na zvyšování 
kulturní úrovně státu. 
Zpřísňování kvalifikačních 
podmínek u veřejných soutěží 
vzhledem k zvyšování důrazu 
na  kvalitu projektů. 
Ekonomický Zvyšování ekonomické úrovně státu, 
pokles nezaměstnanosti, růst příjmů 
obyvatelstva, růst investic do  rodinných 
domů a sídel podniků, rozvoj programu 
Zelená úsporám, stabilita domácí měny. 
Postupné snižování investic 
ze  strany státu, růst inflace, 
růst podílu zaměstnanosti 
v oboru stavebnictví a tím 
dojde k postupnému 
navyšování konkurence. 
Sociální Prodlužování délky života, zvyšování počtu 
profesně vzdělaných obyvatel v oboru 
stavebnictví, růst potenciálu ve  vývoji 
technologií ve stavebnictví, růst počtu 
obyvatel se zájmem o  pasivní domy, 





uplatňováním norem ČSN a certifikátů 
ISO, vývoj technologií. 
 
Ekologický Zpřísňování zákona o ochraně přírody a 
krajiny, zhoršující se počasí přináší růst 
počtu obyvatel se sklonem ke  speciálním 
úpravám domů a  k  ekologičnosti 
(nízkoenergetické a  pasivní domy).   
 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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3.3.2 Analýza trhu 
Zákazníkem u vybrané firmy může být kdokoliv, jelikož se podnik zaměřuje na všechny 
typy zákazníků. Mohou to být čeští i zahraniční investoři, zákazníci ze soukromého 
i veřejného sektoru. 
Firma Adam Rujbr Architects poskytuje: 
 Architektonické činnosti 
 Inženýrské činnosti a související technické poradenství 
 Provoz showroomu s možností ubytování 
Co se týče atraktivity trhu, tak ve stavebnictví došlo v posledních letech k mírnému 
úpadku kvůli hospodářské krizi. Po postupném oživování ekonomika roste 
a tím i poptávka po architektonických službách. Zvyšuje se především poptávka 
zákazníků ze soukromého sektoru, jelikož se zvýšila zaměstnanost a tedy i příjem 
obyvatel. Díky dotacím z EU došlo k růstu poptávky i ze strany veřejného sektoru, avšak 
kvůli postupnému dočerpávání dotací je třeba očekávat v budoucnu mírný pokles 
poptávky. Jistým pozitivem je vize Ministerstva pro místní rozvoj, kterou je zvýšení 
kvality prostředí našeho státu. Této vize chce docílit podporou rozvoje architektury 
a stavební kultury.  
Potřeba odborníka v oblasti architektury se bude postupem času zvyšovat, jelikož dochází 
k častým novelám zákona a rozšiřují se podmínky pro výstavbu. Je tomu tak kvůli snaze 
neustále zlepšovat životní prostředí a také kvůli ekologickým problémům. Tím dochází 
ke zvyšování nároků na kvalitu projektů nutných pro vyřízení povolení výstavby. 
U staveb domů se začíná poptávka zvyšovat, u  větších budov se považuje vyhledávání 
architekta za samozřejmé. 
Kromě působení v oblasti stavebnictví se společnost prezentuje poskytováním ubytování 
v apartmánu, využitelného i pro krátkodobé ubytování turistů. Living Showroom se 
nachází blízko centra v klidné lokalitě Lužánky. V této lokalitě je konkurence značná. 
V okolí se nachází hotely, hostely, apartmány, penziony a soukromá ubytování. Celkově 
je v této lokalitě situováno 26 hotelů, 44 apartmánů, 14 hostelů, 7 penzionů, 2  Bed and 
Breakfasts a 2 soukromá ubytování.  
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O tom, že turismus v České republice stále roste, vypovídá níže uvedená tabulka. 
Z tabulky je patrné, že od roku 2012 se stále zvyšuje počet zahraničních turistů. 
V loňském roce se zvýšil jejich počet oproti roku 2014 dokonce o necelých 7 %. 
Důvodem mohou být sociální nepokoje a dlouhodobá depreciace domácí měny, která 
až na malé výkyvy trvala od konce roku 2011 až do roku 2014. Od  loňského roku se kurz 
drží stabilně na 27 Kč/euro.  Počet domácích i zahraničních turistů v Jihomoravském kraji 
se od roku 2012 podílí stabilně kolem 9 % na celkovém počtu turistů v ČR. 
Tabulka 7: Meziroční růst/pokles počtu hostů ubytovaných v hromadných ubytovacích zařízeních 
v ČR 
Rok 
Nerezidenti Rezidenti Celkem 
absolutní Relativní absolutní relativní absolutní Relativní 
2013/2012 204821 2,61% 104033 1,38% 308854 2,00% 
2014/2013 244020 3,01% -64615 -0,86% 179405 1,15% 
2015/2014 590841 6,80% 997570 11,75% 1588411 9,25% 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě dat ČSÚ, 2016) 
Zatímco počet turistů ubytovaných v ubytovacích zařízeních od roku 2012 vrostl, 
tak u délky pobytu došlo v letech 2013 a 2014 ke stagnaci nebo dokonce mírnému 
poklesu. Naprostá expanze nastala v polovině roku 2015, kdy došlo k rapidnímu růstu 
počtu hostů i přenocování, a to zejména českých turistů. Pravděpodobně k tomuto zvratu 
došlo růstem příjmů obyvatel a hlavně sociálními nepokoji způsobených válkou v Sýrii. 
Přesné hodnoty rozdílu mezi jednotlivými lety jsou zaznamenány v následující tabulce. 
Tabulka 8: Meziroční růst/pokles počtu nocí turistů v hromadných ubytovacích zařízeních v ČR 
Rok 
Nerezidenti Rezidenti celkem 
absolutní Relativní absolutní relativní absolutní relativní 
2013 350911 1,58% -321089 -1,52% 29822 0,07% 
2014 -34784 -0,16% -326566 -1,57% -361350 -0,84% 
2015 1185209 5,09% 2954470 12,42% 4139679 8,79% 
(Zdroj: Vlastní zpracování na základě dat ČSÚ, 2016) 
Na vývoj cestovního ruchu působí řada faktorů. Jsou to především vnější vlivy, které sice 
nesouvisí přímo s cestovních ruchem, ale výrazně ovlivňují poptávku. Jedná 
se o ekonomickou situaci, sociální klima, politické vlivy a technický rozvoj. Je proto 
velmi těžké predikovat budoucí vývoj, jelikož zmiňované faktory jsou na prognózy 
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cestovního ruchu velice citlivé. Například v roce 2014 byly podle výsledků z předešlých 
let odhady na rok 2015 v podobě stagnace počtu turistů a zkracování délky pobytu. To byl 
však hluboký omyl. Je proto velice těžké odhadnout zlepšení či zhoršení situace 
cestovního ruchu v budoucích letech, ale můžeme prozatím předpokládat pozitivní vývoj 
z důvodu příznivých ekonomických podmínek, nejistoty domácích turistů vycestovat 
do zahraničí a  považování České republiky za bezpečnou a klidnou zemi. 
3.3.3 Porterův model pěti sil 
Hrozba intenzivní odvětvové konkurence  
Hlavním článkem analýzy jsou stávající konkurenti, u kterých sledujeme jejich cenovou 
politiku, produkty, marketingovou strategii a jejich silné a slabé stránky. Konkurentů je 
na trhu mnoho, avšak každý z nich se diferencuje především kvalitou poskytovaných služeb, 
kterou každý zákazník ocení jinak. Kvalita se dá hodnotit těžce, jelikož každý zákazník má 
jiné představy o zpracování díla. Lze předpokládat, že spokojenost zákazníků se odvíjí 
od přesného zpracování jejich vize, za co nejnižší částku a v takové kvalitě, podle kterých 
dojde ke snadné realizaci díla při splnění všech podmínek včetně dodržení rozpočtu. 
Konkurentů na trhu je opravdu mnoho. Při účasti na soutěžích o zpracování veřejné zakázky 
je hlavní nevýhodou to, že málokterý zákazník z veřejného sektoru ocení zkušenosti 
a dovednosti podniku a  zaměřuje se hlavně na ceny poskytovaných služeb. Adam Rujbr 
Architects je menší firma a proto každý přešlap v podobě podhodnocení nabídky má velice 
negativní dopad na chod společnosti. Její silné stránky v podobě letitých zkušeností, mnoha 
referencí, výborným technickým vybavením, individuálnímu přístupu k zákazníkovi ocení 
zejména jedinci mimo státní sektor, kteří se nebojí za poskytované kvality připlatit. 
Stávající a potenciální konkurenti pro Jihomoravský kraj:  
MORAVING, s.r.o. 
Atelier Habina, s.r.o. 
CZECH DECO TEAM 
Atelier 99 
Arch.Design, s.r.o. 
K4 ARCHITECTS & ENGINEERS 
Kovoprojekta Brno a.s. 
STATIKA - DYNAMIKA s.r.o 
OpenArch - projektování staveb, s.r.o. 
PRECIS - Martin Pavelka 
TOP - PROJEKT, s.r.o. 




Stávající a potenciální konkurenti pro oblast Prahy:  
OKULET, spol. s r.o. 
PRECIS - Martin Pavelka 
REVITALI s.r.o. - projektová kancelář 
RAM projekt, s.r.o. 
M3M, s.r.o. 
Hlaváček & partner, s.r.o. 
LV plan, s.r.o. 
AKCENT, spol. s r.o. 
Ing. Blahoslav Lukavec 
LINE architektura s.r.o. 
ASGK Design, s.r.o 
Architektonický atelier HOLUB, s.r.o. 
Atelier Formace 
JK Atelier, s.r.o. 
Závěr: Společnost Adam Rujbr Architects je vystavena velkému počtu konkurentů, avšak 
díky letitým zkušenostem je zatím dostatečně konkurenceschopná. Co považuji za omezující 
je nedostatečná kvalifikace v některých oblastech, které musí podnik řešit subdodavatelskými 
smlouvami. Výhodnější by  pro firmu bylo, kdyby subdodávek využívala co nejméně, avšak 
najímání specializovaných profesí by šlo proti současnému trendu outsourcingu. 
Významných referencí získala již mnoho, proto jí nic nebrání v projektování výstavby bytů, 
domů, sídel podniků, administrativních budov, kulturních domů a  sportovních center.  
Konkurenční rivalitu bych shrnula jako poměrně vysokou, dochází k cenovým válkám (tlak 
na snížení ceny hlavně ze strany státu), malé procento meziročního růstu odvětví, obrovská 
míra variantnosti projektů a taktéž jejich diferenciace. Jednou z výhod podniku je to, 
že působí v Brně i  v Praze. V okolí těchto dvou měst je největší poptávka 
po architektonických službách a pracovníci se  mohou snadno a rychle dopravit 
do jakéhokoliv místa v ČR. 
Příležitost – Stabilní růst konkurenceschopnosti (rozšiřování zkušeností a získávání 
referencí), možnost navázání spolupráce 
Hrozba – Cenové války, u veřejných zakázek je velký tlak na nízkou cenu zpracování 
projektů 
Hrozba nově vstupujících firem (Potenciální konkurenti) 
Architektonické společnosti jsou kapitálově lehké firmy a není proto těžké s takovým 
podnikem vstoupit na trh. Tyto podniky disponují především nehmotným majetkem. Hlavní 
a nejdůležitější zbraní firem podnikajících v oboru architektura a stavitelství je umění, 
kreativita a zkušenosti. Těch má firma Adam Rujbr Architects celou řadu. I když 
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se specializuje na pasivní rodinné domy, zpracovala již mnoho projektů na výstavbu 
veřejných společenských budov, sídel podniků, administrativních budov a dnes zpracovává 
projekty převážně na nemocnice a depozitáře. Zpracování projektu stavby je jednou z 
nejdůležitějších částí, při kterých je možné manipulovat s rozpočtem stavby, kvalitou 
materiálu, atp. Při chybě v projektu může dojít až k milionovým navýšením nákladů na 
realizaci stavby, proto si většinou zákazníci vybírají raději společnosti s dlouholetou praxí. 
Nově vstupující firmy do tohoto odvětví nebudou silnou konkurenční překážkou pro 
společnosti s letitými zkušenostmi až do doby získání dostatečné praxe.  
Kromě bariéry v podobě vysoké kvalifikace zaměstnanců, vysoké konkurenci a ne příliš 
vysoké poptávce, můžeme za bariéry považovat nutnost vyhledání kvalitních a schopných 
dodavatelů na zpracování potřebných částí projektů, náklady na marketing, softwarové 
vybavení, licence, certifikáty, nutnost pojištění, apod. Dále to mohou být státní předpisy, 
podmínky pro vznik firmy, popř. podnikání na živnost, politika státu. 
Příležitost – možnost navázání spolupráce s mladými absolventy  
Hrozba – zvyšující se počet mladých absolventů, snadný vstup na trh 
Vliv dodavatelů 
Adam Rujbr Architects poskytuje komplexní služby od architektonické studie, projektů 
včetně autorského dozoru a inženýrské činnosti. Projekt se skládá z dílčích částí, jako např. 
vzduchotechnika, elektroinstalace, projekt přípojek, atp. Na většinu z nich je potřeba, aby byl 
pracovník speciálně zaměřen. Protože kancelář zaměstnává architekty a projektanty, kteří 
nemají specializaci na tyto profese, tak jsou navázány spolupráce s několika desítkami 
subdodavatelů. Tito subdodavatelé mají skvělé reference a  společnost s nimi má letité 
zkušenosti. Subdodavatelé přispívající do celého projektu se značně podílí na jeho kvalitě 
a spokojenosti zákazníků. Mezi pracovníky kanceláře a subdodavateli fungují přátelské 
vztahy, které napomáhají efektivnější spolupráci a fungují v podstatě jako jeden tým. Je tedy 
pro společnost velmi důležité, aby byla nadále v kontaktu s těmito dodavateli a poptávala jiné 
dodavatele co  nejméně. Co se týče vyjednávací síly dodavatelů, tak díky tomu, že firma 
navázala kontakt s několika podniky popř. živnostníky, kteří poskytují stejný druh služeb, 
si může vybírat na základě ceny, termínů a  jiných podmínek. Mezi dodavateli není tedy 
žádný monopol a u každého druhu poptávané služby si  může vybírat z několika dodavatelů. 
S některými dodavateli má kancelář velmi přátelské vztahy a díky tomu bývají ceny 
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poskytovaných služeb přiměřené a stanovené tak, aby byly spokojeny obě strany včetně 
zákazníka. To samé platí i v případě splatnosti faktur, kdy je subdodavatelům dopředu 
sděleno, že  se  jedná například o veřejnou zakázku, u které je ve smluvních podmínkách 
splatnost odběratelských faktur jeden měsíc a domluví se s nimi na stejné popř. podobné 
splatnosti. Pokud se firmě naskytne možnost získání velké zakázky, tak pracovníci Adam 
Rujbr Architects před vytvořením cenové nabídky nejdříve zjistí ceny od subdodavatelů 
a na základě těchto informací stanoví cenovou nabídku. Lze tedy říci, že vázanost 
na dodavatele je vysoká, avšak díky existujícím substitutům a přátelským vztahům 
lze podmínky upravovat a přizpůsobovat podle typu zakázky.  
Příležitost – pevné a přátelské vztahy s dodavateli, přiměřená vyjednávací síla ze strany 
dodavatelů (možnost prodlužování splatnosti odběratelům) 
Hrozba – vznik monopolu, zvýšení vyjednávací síly ze strany dodavatelů 
Vliv odběratelů 
Jsou to právě zákazníci, kteří tvoří hlavní složku příjmů této společnosti, proto by nebylo 
vhodné, aby se  podnik zaměřoval pouze na jednu určitou skupinu odběratelů. Zákazník 
by se poté mohl postavit do  silné vyjednávací pozice a mohl by si tak sám určovat podmínky 
obchodu (cenu, termíny, apod.). Společnost Adam Rujbr Architects se sice specializuje 
na rezidenční projekty, avšak značnou část v poslední době tvoří veřejné zakázky zaměřené 
na občanskou vybavenost, výrobní podniky a nemocnice. Součástí příjmů jsou také výdělky 
z Living Showroomu, který navštěvují jak čeští, tak zahraniční klienti. Tím, že  si kancelář 
vytvořila nezávislost na zákaznících poptávajících služby pouze na rezidenční projekty, došlo 
ke značné diverzifikaci rizika v podobě silné vyjednávací síly zákazníků. Odběratelé ztrácí 
na své vyjednávací síle i díky postavení Adam Rujbr Architects na trhu. Je jednou z mála 
společností v Brně, která se specializuje na nízkoenergetické domy a má leté zkušenosti i se 
zahraničními společnostmi. To však neplatí u veřejných zakázek, které společnost získá od 
zadavatelů většinou pouze na základě nejnižší ceny mezi ostatními účastníky soutěže. U 
tohoto typu poptávky je vyjednávací síla odběratele obrovská díky vysoké konkurenci. V roce 
2015 sklidila kancelář velký úspěch při účasti na  veřejných soutěžích, kdy se ji podařilo 
vyhrát každou čtvrtou zakázku. 
Tento úspěch pro firmu znamenal to, že momentálně veřejné zakázky tvoří většinu 
plánovaných příjmů. Výhra na veřejných soutěžích není snadná a navíc zde má odběratel 
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vysokou vyjednávací sílu. Je potřeba se držet i menších zakázek v podobě projektování domů 
a sídel podniků, u kterých je možné ovlivnit podmínky v případě, pokud nastane nějaký 
problém. S cenami a termíny u veřejných zakázek nelze během jejich plnění hýbat. Většina 
nevyhraných zakázek ztroskotala právě na ceně, kterou si společnost nemůže dovolit 
podcenit. Na tak malou firmu by měla finanční ztráta třeba i z jednoho projektu značný dopad. 
Hrozbu nesplnění podmínek požadované zadavatelem Adam Rujbr Architects snižuje 
prostřednictvím dodavatelských smluv s firmami, které podmínky splňují. Této možnosti již 
několikrát společnost využila a získala tak mnoho zkušeností a hlavně další reference 
pro případné další podobné zakázky. Jak již bylo zmíněno v PESTE analýze, tak snahou 
Ministerstva pro místní rozvoj bude snažit se co nejvíce ovlivnit podmínky veřejných soutěží, 
snížit preferenci ceny a zvýšit preferenci kvality. Tato změna by měla na podnik velice 
pozitivní vliv, jelikož by odběratelé z veřejného sektoru snížili svou vyjednávací sílu. 
Příležitost – získání odborných referencí ze zpracování projektu na nemocnice, postupné 
snižování preference nízké ceny u vyhodnocování nabídek ve veřejných soutěžích, široké 
zákaznické portfolio 
Hrozba – tlak na cenu a termíny ze strany státu u veřejných soutěží, vysoké pokuty 
za nedodržení termínů, aktuálně vysoký podíl veřejných zakázek na celkových 
plánovaných příjmech, vysoký počet zákazníků se silnou vyjednávací sílou, hrozba 
nesolventnosti 
Hrozba substitučních produktů 
Najít substituční produkty v poskytování architektonických služeb lze velmi zřídka, 
jelikož se  v tomto oboru nacházíme ve tvorbě jedinečných produktů ušitých přímo 
na míru zákazníkovým představám. Každý architekt nese v hlavě jiné nápady a metody, 
jako i každý zákazník má různé představy o své plánované stavbě. Lze tedy říci, 
že společnosti mezi sebou konkurují v kvalitě poskytovaných služeb, metodách tvorby, 
zkušenostmi a přístupu k zákazníkovi. Co se týče projekčních prací, tak zde se nachází 
substitučních produktů daleko více. Proto společnost nabízí komplexní služby. Podle 
předchozích zkušeností zákazníci většinou raději volí pouze jednoho dodavatele 
na zpracování projektu. 
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Můžeme tvrdit, že hrozbu substitučních produktů v případě běžné poptávky na trhu eliminuje 
umělecká jedinečnost architektů, jejich dovednosti, schopnosti a letité zkušenosti, kterými 
se firma značně diferencuje od ostatních firem. Záleží především na zákazníkovi a jeho volby 
preferencí. Adam Rujbr Architects svými zkušenostmi dost vyniká, jelikož má za sebou 
již několik stovek projektů. Díky letité praxi společnost tvoří projekty, které zahrnují 
neobyčejné a praktické řešení stavby. To vše s  individuálním přístupem k zákazníkům 
a zaměřením na jejich přesné požadavky.  
Pokud bychom se zaměřili na veřejné soutěže, tak konkurence může být dost vysoká, jelikož 
stát vnímá projekty jako zcela nahraditelné. Záleží pouze na ceně, termínech a podmínkách 
kvalifikace (reference, odborná způsobilost zaměstnanců, aj.). Co se týče ceny, tak podnik 
nikdy nedává minimální možnou částku, za kterou by byl ochoten projekt provést, jelikož 
nikdy nelze předem určit přesný čas strávený nad tvorbou projektu a mohou vzniknout snadno 
vícenáklady i ze strany externích pracovníků.  
Příležitost – vysoká diferenciace architektonických prací 




Tabulka 9: Shrnutí příležitostí a hrozeb vyplývající z Porterovy analýzy 




Možnost navázání spolupráce. Cenové války, u veřejných zakázek 
je velký tlak na nízkou cenu 
zpracování projektů. 
Hrozba nově 
vstupujících firem  
Možnost navázání spolupráce s mladými 
absolventy. 
Zvyšující se počet mladých 
absolventů, snadný vstup na trh.  
Vliv dodavatelů Pevné a přátelské vztahy s dodavateli, 
přiměřená vyjednávací síla ze strany 
dodavatelů (možnost prodlužování 
splatnosti odběratelům). 
Vznik monopolu, zvýšení 
vyjednávací síly ze strany 
dodavatelů. 
Vliv odběratelů Získání odborných referencí 
ze zpracování projektu na nemocnice, 
postupné snižování preference nízké 
ceny u vyhodnocování nabídek 
ve veřejných soutěžích, široké 
zákaznické portfolio. 
Tlak na cenu a termíny ze strany 
státu u veřejných soutěží, vysoké 
pokuty za nedodržení termínů, 
aktuálně vysoký podíl veřejných 
zakázek na  celkových plánovaných 
příjmech, vysoký počet zákazníků 





Vysoká diferenciace architektonických 
prací. 
Růst nabídky levných projektů 
za  krátkou dobu zpracování 
ve  veřejných soutěžích. 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
3.4 Vnitřní analýza 
Pro analyzování firmy z interního hlediska jsem se rozhodla pro analýzu 7S, která zkoumá 
prostředí firmy z hlediska její strategie, organizační struktury, stylu řízení, kvality 
informačních systémů, kvality spolupracovníků, schopností a sdílených hodnot. Dále 
bude provedena finanční analýza podniku na základě výsledků podniku v letech 
2010 - 2015. Výsledkem této analýzy bude soubor silných a slabých stránek podniku, 
které budou sloužit jako podklad pro SWOT analýzu. 
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3.4.1 Model 7S 
Tato kapitola je částečně utajena. 
Strategie firmy 
Mezi hlavní strategické cíle firmy patří především upokojení zákazníků na základě 
kvality poskytovaných služeb, co nejefektnější zpracování projektů při využití všech 
znalostí a dovedností pracovníků a zvyšování podílu na trhu. Spokojenost zákazníků má 
firma podloženou poskytováním co nejlepší podpory pro realizaci finálního 
produktu a řízením lidských zdrojů, které se na zpracování projektů podílí nejvíce. 
Společnost se snaží o neustálý rozvoj znalostí pracovníků, umožňuje jim účast na různých 
odborných školení a seminářích, jazykových kurzech, vytváří zaměstnancům dobré 
pracovní podmínky a zlepšuje pracovní prostředí. Těmito způsoby se společnost snaží 
maximalizovat svůj zisk, který využívá k dalšímu rozvoji firmy. Při zpracování projektů 
se  pracovníci řídí politikou kvality, která poskytuje přesné požadavky na pracovníky.  
Lze říci, že strategií firmy je především maximální spokojenost zákazníků, zaměstnanců 
a  maximalizace zisku. 
Silné stránky – Jasně stanovená strategie firmy. 
Struktura 
Ve firmě je uplatňován liniově-štábní typ organizační struktury. V čele podniku stojí 
majitel společnosti, který vede tým šesti pracovníků podílejících se na chodu firmy. Jeho 
pracovní náplní je zastupování firmy, řízení pracovníků, účast na jednáních s klienty, 
konzultování projektů s klienty, kontrola projektů, schvalování cenových nabídek 
a mnoho dalších. Nese zodpovědnost za všechny projekty, a proto se snaží nad prací všech 
pracovníků dohlížet. Je jediným statutárním orgánem a  proto má on sám hlavní slovo 
při strategickém rozhodování. Klíčovou roli hrají hlavní inženýři projektů, kteří mají 
každý na starosti od 4 do 10 projektů, za které nesou zodpovědnost. 
Štábní útvar tvoří dvě asistentky, které zajišťují podporu řídících činností majitele firmy 
a podílí se  na fungování celého podniku. Jejich náplň práce se od sebe trochu liší, avšak 
některé úkoly mají společné. Pracovní náplň tvoří administrativní činnost, fakturace, 
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chystání ekonomických podkladů pro majitele firmy, banky a jiné instituce, péče 
o zákazníky, provozování apartmánu Living Showroom, komunikace s externí účetní, 
zpracování nabídek a asistence při kompletování projektů. Externí účetní přichází 
do firmy minimálně jednou měsíčně a komunikuje především s asistentkami, 
popř. konzultuje výsledky firmy s majitelem.  
Nejdůležitějšími články organizace jsou projektanti a architekti, jelikož právě na nich 
závisí kvalita poskytovaných služeb a podílí se značnou mírou na celkové image firmy. 
Tým se skládá celkem z pěti pracovníků včetně majitele, který občas vypomáhá s tvorbou 
projektů. Pracovníkům jsou přiřazeny jednotlivé úkoly, o kterých se radí s ostatními. 
Zpracování projektů probíhá na základě týmové práce, díky které jsou eliminovány 
případné chyby nebo nedostatky v projektu a tím je  docíleno maximální kvality projektů. 
Jak jsem již zmiňovala, tak Adam Rujbr Architects spolupracuje s několika desítkami 
dodavatelů. Jejich služby si objednávají projektanti samostatně na základě potřebné části 
projektu (elektro, vytápění, vzduchotechnika, aj.). Občas může dojít k selhání ze strany 
některého dodavatele a  to  například chybou v projektu, nedodržení termínu, náročná 
komunikace, aj., což se podepisuje na efektivitě a kvalitě projektů. Proto považuje firma 
dodavatele jako součást týmu v případě objednání jejich služeb.  
Silná stránka - týmová práce, snadná komunikace (malý počet pracovníků), vysoká 
kvalifikace pracovníků, možnost delegování některých úkolů na asistentky, 
transparentnost činností, každý z pracovníků má jasně dáno, co má dělat 
a na čem má pracovat, snadná dostupnost (kancelář Praha, Brno) 
Styl řízení 
Společnost je založena na demokratickém stylu vedení. Majitel firmy dává prostor svým 
pracovníkům se podílet na vedení společnosti, na prosazování svých návrhů a inovací. 
Pracovníci mají za úkol vyjednávat s dodavateli a kontrolovat jejich práci, což svědčí 
o jasném demokratickém stylu. Majitel společnosti může při kontrole projektu návrh 
upravit nebo zavrhnout.  
Kancelář je řízena na základě optimálního centralizovaného způsobu, kdy se majitel 
firmy snaží sice sám co nejlépe organizovat šestičlenný team pracovníků, ale pracovníci 
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mezi sebou mají přehled o  činnostech a cílech skupiny. Pro tuto firmu je tento způsob 
dle mého názoru nejvhodnější, jelikož každý z členů týmu má jasně vymezeny požadavky 
na plnění pracovních úkolů a každý z nich může díky transparentnosti činností navrhnout 
jiná, lepší řešení nebo sdělit své připomínky. Majitel společnosti působí v podniku jako 
hlavní architekt a má ze všech pracovníků nejdelší a nebohatší zkušenosti. Má dokonalý 
přehled o chodu společnosti, jakosti poskytovaných služeb a výkonu pracovníků. I přes 
liberální přístup má vždy závěrečné slovo. 
Silné stránky – zahrnutí do cílů podniku spokojenost zaměstnanců (projevování 
a aplikování vlastních návrhů do projektů), v případě zásahu do práce pracovníků 
má poslední slovo vždy majitel (má nejvíce zkušeností), schovívavost k malým chybám, 
liberální přístup. 
Systémy 
Adam Rujbr Architects má sídlo v Brně a pobočku v Praze. V brněnské kanceláři pracují 
asistentky, projektanti a architekti a v pražské kanceláři pracují architekti a projektanti. 
Jelikož na projektu málokdy pracuje pouze jeden pracovník, je zapotřebí kvalitní 
informační síť, na základě které dojde k dokonalé informovanosti pracovníků. Kromě 
telefonů a internetové komunikace společnost využívá serveru, kam ukládá svá data 
ze všech počítačů. K těmto datům mají přístup všichni pracovníci a mohou tak pracovat 
s aktuálními verzemi a téměř okamžitě si předávat soubory.  
Software, který společnost používá ke své činnosti, je jeden z nejlepších, který je 
dostupný na českém trhu. Jmenuje se ArchiCAD a díky němu dosahuje špičkové jakosti 
svých produktů.  Licenci k užívání tohoto programu mají všichni pracovníci 
podílející se na tvorbě projektů. Díky tomuto softwarovému vybavení si mohou 
pracovníci vše předávat v elektronické verzi, což značně přispívá k celkové efektivitě 
práce. 
Každý podnikatelský subjekt je povinen vést účetnictví. Ve společnosti Adam Rujbr 
Architects to  funguje tak, že i když využívá externí účetní, tak veškerá dokladová 
evidence je fyzicky i  elektronicky vedena v brněnské kanceláři. Účetní a asistentky 
využívají k účetním operacím program Pohoda. Podnik vede vnitropodnikové účetnictví 
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v podobě dvouokruhové účetní soustavy. Díky ní lze snadno vyhodnotit efektivitu 
zpracovaných zakázek. 
Současně je tvořen a každý měsíc aktualizován excelový soubor, ve kterém jsou 
promítnuty veškeré plánované příjmy a výdaje v daném období. Lze ho považovat 
za modifikované cash flow, podle kterého může majitel společnosti řídit finanční zdroje. 
Ostatními častými informačními systémy kromě serveru a mobilních telefonů jsou: 
verbální komunikace, e-mailová komunikace, Skype, tvorba časových harmonogramů 
zakázek, apod. 
Silné stránky – Rychlá a snadná komunikace, elektronická verze projektů (snadné 
předávání), snadné vyhledávání zakázek, tvorba databáze, rychlé a snadné výstupy 
z účetního programu, sledování efektivity zakázek, řízení finančních zdrojů 
Spolupracovníci 
Pracovníci Adam Rujbr Architects jsou vybírání především na základě schopností 
a znalostí, protože tvoří nejdůležitější složku podniku. Podmínkou je vysokoškolské 
vzdělání, časová flexibilita a  zodpovědnost. V loňském roce proběhlo výběrové řízení 
na tři nové architekty/projektanty a kromě požadované kvalifikace byl kladen důraz 
i na adekvátní vystupování. V prosinci roku 2015 se  společnost zúčastnila velké soutěže, 
na které museli pracovat všichni pracovníci současně. To  přispělo k přátelské atmosféře, 
zlepšení vzájemné spolupráce a upevnění vztahů. 
Zpracování projektů funguje především na bázi týmové spolupráce, proto se jednatel 
snaží o to, aby v podniku byly přátelské vztahy. Z tohoto důvodu upřednostňuje spíše 
neformální styl komunikace, uspořádávají se různé teambuildingy, společenské akce, 
apod. Samozřejmostí jsou také různá školení a návštěvy výstav za účelem zkvalitňování 
znalostí a přehledu aktuálních trendů současné doby. Zaměstnanci jsou motivováni 
různými benefity, jako např. osobní tablety, telefony, stravenky, finanční odměny, aj. 





Na schopnosti zaměstnanců je kladen velký důraz, jelikož právě schopnosti a znalosti 
jsou nejdůležitějším nástrojem pro kvalitní zpracování projektů. Od zaměstnanců 
se očekává schopnost nadprůměrných výkonů, jelikož se často stává, že firma přijme více 
zakázek a na základě mimopodnikových faktorů (komunikace se stavebními úřady, 
památkové úřady, apod.) může dojít k nečekanému posunu v harmonogramu zakázky. 
Tím pádem dojde ke značnému časovému omezení na zpracování projektu. Očekává se, 
že zaměstnanci jsou flexibilní a schopni pracovat ve stresových situacích.   
Celkovým schopnostem firmy napomáhá možnost využití mnoha subdodavatelů, kteří 
mohou pomoct podniku se infiltrovat na nové trhy. Nedávno tomu byly veřejné zakázky 
na výstavbu nemocnic, u kterých bylo podmínkou pro splnění kvalifikačních 
předpokladů, osvědčení o  zpracování projektů ve zdravotnickém sektoru. To společnost 
Adam Rujbr Architects neměla, proto využila možnosti smluvního vztahu s dodavateli 
a díky tomu se jí podařilo zakázky vyhrát. 
Silné stránky – mnoho kontaktů, silné dodavatelské vztahy, schopnost proniknout na nové 
trhy 
Slabé stránky – v některých případech nedostatečné reference pro výstavbu daného typu 
staveb 
Sdílené hodnoty 
Všichni zaměstnanci vykonávají svou práci precizně, svědomitě a zodpovědně. Každý 
se snaží o co nejlepší přístup k zákazníkovi, jelikož právě spokojený zákazník přispívá 
k prosperitě a stabilitě společnosti. Dále se pracovníci snaží mezi sebou vytvářet dobrý 
kolektiv, což napomáhá k efektivnímu chodu podniku.  
Silné stránky – Přispívání zaměstnanců k maximální efektivitě, motivace zaměstnanců 
3.4.2 Finanční analýza podniku 
Tato kapitola je utajena. 
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3.5 SWOT analýza 
Tato kapitola je částečně utajena. 
V této kapitole se zaměřím na analýzu vnitřního a vnějšího prostředí současně. Budou 
se hodnotit silné (S - strengths) a slabé (W - weaknesses) stránky, příležitosti 
(O - opportunities) a hrozby (T - threats), které byly zjištěny z předešlých analýz. Úkolem 
SWOT analýzy bude identifikovat klíčové faktory, které značně působí na strategické 
postavení podniku. Ze SWOT analýzy by měla vyplynout strategie vhodná pro rozvoj 
obchodních aktivit. 
SWOT analýza bude vycházet ze shrnutí jednotlivých interních a externích faktorů. 
Jelikož je faktorů působících na podnik mnoho, bude od každé skupiny vybráno 
10 nejdůležitějších faktorů. Při analýze budu uplatňovat metodiku podle Martina Bažanta, 
který na svém blogu zpracoval z několika zdrojů praktický postup analýzy (Bažant, 
2010). 
Na základě identifikace faktorů ovlivňujících podnik budou příležitosti a hrozby 
rozděleny podle jejich míry a pravděpodobnosti výskytu do čtyř kvadrantů. Dále budou 
společně se silnými a slabými stránkami seřazeny podle jejich důležitosti. Pořadí 
důležitosti bude určeno na základě jejich analýzy, která se bude řídit podle následující 
stupnice: 
Tabulka 10: Stupnice hodnocení analýzy jednotlivých faktorů 
Interpretace Hodnocení 
Znak je důležitější než porovnávaný 1 
Váha znaků je na stejné úrovni 0,5 
Znak je méně důležitý než porovnávaný 0 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
3.5.1 Analýza silných stránek 
Tato kapitola je utajena. 
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3.5.2 Analýza slabých stránek 
Tato kapitola je utajena. 
3.5.3 Analýza příležitostí 
Součástí analýzy příležitostí je matice, ve které jsou rozděleny jednotlivé příležitosti 
podle jejích míry vlivu působení na podnik a podle velikosti pravděpodobnosti, 
že nastanou. V níže uvedené tabulce je rozděleno deset nejpodstatnějších příležitostí, 
které se mohou v budoucnu podniku naskytnout. 





















 Spolupráce se subdodavateli 
Snižování preference ceny ve veřejných 
soutěžích 
Růst investic do rodinných domů a sídel podniků 
Stárnutí populace 
II. kvadrant 
Intervence na zahraničních trzích (v rámci EU) 
Získání nových referencí  
Podpora vzdělávání, výzkumu a posílení úlohy 
architektů Ministerstvem pro místní rozvoj 







Rozvoj programu Zelená úsporám 
IV. kvadrant 
Klimatické změny (potřeba speciálního řešení 
staveb) 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
V prvním kvadrantu jsou umístěny významné příležitosti, na které by se měla společnost 
zaměřit a  využít při tom svých silných stránek. Taktéž tomu je u třetího kvadrantu, kde je 
míra příležitosti oproti prvnímu kvadrantu nižší. Ostatní příležitosti by měla společnost 
monitorovat vzhledem k  možné změně jejich pravděpodobnosti výskytu a významu. 
V příloze č. 4 je uvedena analýza, která hodnotí jednotlivé příležitosti. Jako nejdůležitější 
z analýzy vzešlo těchto 5 příležitostí (seřazeno sestupně): 
O10 Získání nových referencí (rozšíření trhu, nabídky služeb) 
O6 Růst investic do rodinných domů a sídel podniků 
O4 Snižování preference ceny ve veřejných soutěžích 
O3 Očekává se růst počtu veřejných zakázek 
O1 Spolupráce se subdodavateli 
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Největší příležitostí pro podnik je získání nových referencí, díky kterým by společnost 
měla vyšší možnost proniknout na další trhy. I když má firma mnoho referencí, 
tak se občas stane, že nesplňuje některé podmínky kvalifikace nutné pro účast 
ve veřejných soutěžích. Další reference by mohly být například v oblasti památkově 
chráněných budov, stavby s vysokými investičními náklady, aj. 
Jak bylo při analýze trhu zmíněno, tak díky zlepšení ekonomické situace by mohlo dojít 
nárůstu investic do rezidenčních projektů a sídel podniků. Jelikož se podnik specializuje 
na rezidenční projekty, tak by na něj tato příležitost mohla mít velice pozitivní dopad. 
Podobně je to i s růstem počtu veřejných zakázek, díky kterým by společnost navíc 
získala další reference. 
Ministerstvo průmyslu a obchodu by rádo upravilo podmínky výběrových řízení 
na veřejných soutěží tak, aby nebyla rozhodujícím prvkem nejnižší cena. Adam Rujbr 
Architects si kvůli své velikosti nemůže dovolit podhodnotit zakázku, proto cenu tvoří 
taktéž finanční rezerva pro případ vyšší náročnosti na zpracování projektu, nedodržení 
termínů (pokuty), apod. Kvůli tomu bývá její nabídka až na několikátém místě v žebříčku 
hodnocení, byť poskytuje kvalitnější projekty než podniky umístěné na vyšších příčkách.  
3.5.4 Analýza hrozeb 
Z předešlých analýz bylo zjištěno několik hrozeb, které by mohly negativně narušit 
fungování organizace. Podobně jako u příležitostí jsem sestavila matici, ve které jsou 





























Růst nabídky levných projektů za krátkou dobu 
zpracování 
Časové prodlení v případě zdlouhavého 







Tlak na cenu a termíny u veřejných soutěží 




Vznik monopolu z některého typu dodavatelů 
Úprava zákonů – zvýšení daní, úprava 
stavebního zákona, apod. 
Ů3 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
V prvním kvadrantu jsou umístěny hrozby s největší pravděpodobností výskytu a nejvyšší 
mírou dopadu. Na tyto hrozby by se měla společnost zaměřit především vzhledem 
k vysoké pravděpodobnosti jejich výskytu. Podobně by se měla společnost zachovat 
u hrozeb z třetího kvadrantu a najít opatření, které by tyto hrozby eliminovalo 
nebo odstranilo úplně. Ostatní hrozby by měla společnost monitorovat s ohledem 
na možnou změnu jejich pravděpodobnosti výskytu nebo významu. 
Váhy jednotlivých hrozeb byly podrobně zkoumány v další analýze, ze které vyplynulo 
těchto 5  nejzávažnějších hrozeb (výpočet a veškeré výsledky jsou uvedeny v příloze 
č.   5): 
T7 Nesolventnost podniku (zpoždění plateb, pokles tržeb) 
T10 Hospodářská krize 
T1 Výkyvy poptávky 
T2 Časové prodlení v případě zdlouhavého územního a stavebního řízení 
T5 Vznik monopolu z některého typu dodavatelů 
Největší hrozbou podniku je nesolventnost neboli platební neschopnost. Jak jsem 
již zmínila, tak v poslední době vyhrála společnost velké množství veřejných zakázek, 
což převýšilo podíl práce a  příjmů nad zakázkami pro zákazníky ze soukromého sektoru. 
Podmínky zadavatelů veřejných zakázek bývají většinou velmi přísné. Jsou pevně 
stanovené termíny a za nedodržení termínu je zhotovitel projektové dokumentace 
penalizován. Další nevýhodou je doba splatnosti faktur, která bývá většinou 30 dnů 
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a v některých případech dokonce 60 dnů a to bez poskytnutí záloh. Společnost se může 
tedy snadno dostat do finančních problémů, a to především v případě využití pomoci 
některých dodavatelů, u kterých bývá splatnost faktur kratší. Bylo by tedy nejlepší sladit 
platební podmínky (splatnosti faktur) s dodavateli dle smlouvy s objednateli. 
Další hrozbou je hospodářská krize, která má negativní dopad na poptávku. Tuto hrozbu 
může společnost ovlivnit jen stěží. Její služby jsou pro obyvatelstvo spíše nadstandardní, 
a proto v případě krize dojde ke značnému poklesu poptávky po těchto službách. 
Výhodou podniku je široké portfolio zákazníků, kterým do jisté míry diverzifikuje riziko.  
Podobný problém jako u hospodářské krize nastává při výkyvech poptávky, který může 
vyústit do  platební neschopnosti. Při značných a častých výkyvech může v podniku nastat 
řada dalších problémů. Například při příliš velké poptávce může nastat nedodržení 
termínů, tlak na produktivitu zaměstnanců, tvorba negativní atmosféry mezi pracovníky, 
chybovost a nedostatečná kvalita projektů, nespokojenost zákazníků, aj.  
Poslední uvedenou hrozbou je vznik monopolu některého typu subdodavatele v oblasti 
Prahy a Brna. Firma Adam Rujbr Architects je závislá na subdodavatelích a proto by 
taková situace stavěla dodavatele do silné vyjednávací síly, což by mohlo zvýšit náklady 
na tvorbu projektů. Řešením by mohlo být navýšení pracovní síly. Nový pracovník, resp. 
pracovníci, by nahradili stávající subdodavatele. Avšak toto řešení je třeba důsledně 
promyslet ve vztahu k výkyvům poptávky. 
3.5.5 Hodnocení vzájemných vazeb SWOT 
Po výběru nejdůležitějších faktorů, na které by se měla firma Adam Rujbr Architects 
zaměřit, můžeme zkoumat vzájemné vazby mezi: 
S – O  Silnými stránkami a příležitostmi 
S – T  Silnými stránkami a hrozbami 
W – O  Slabými stránkami a příležitostmi 
W – T   Slabými stránkami a hrozbami 
Při hodnocení intenzity vzájemných vztahů daných faktorů jsem se rozhodla pro stupnici 
v intervalu <-5; 5>. 
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Tabulka 13: SWOT - hodnocení intenzity vzájemných vztahů 
Interpretace Hodnota / znaménko 
Mezi pozorovanými znaky není žádný vztah 1 
Mezi pozorovanými znaky existuje úzký vztah 5 
Pozitivní vztah pozorovaných znaků + 
Negativní vztah pozorovaných znaků - 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Výpočet velikosti vzájemného působení je uveden v příloze č. 6 a konečný výstup 
popisuje následující tabulka: 
Tabulka 14: SWOT - výsledek vzájemného působení faktorů 
  S W 
O 67 -7 
T -1 55 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Podle součtu bodového hodnocení jednotlivých vazeb mezi interními a externími faktory 
bylo zjištěno, že nejintenzivnější vazba existuje mezi silnými stránkami a příležitostmi. 
Podle Bažanta (2010) by firma měla uplatňovat strategii „Maxi-maxi“, to znamená využít 
všechny své silné stránky pro získání všech příležitostí. Jedná se o růstovou strategii, 
u které by se podnik měl snažit zvětšovat svůj podíl na trhu ofenzivním způsobem. 
3.6 Vyhodnocení současného stavu podniku 
Tato kapitola je částečně utajena. 
Závěrem analýzy současné situace podniku z hlediska oborového, vnitřního a vnějšího 
prostředí můžeme konstatovat, že nynější situace přispívá ke zdravému chodu firmy. 
Ekonomická situace je v současné době velmi příznivá, jelikož dochází k potupnému 
oživování ekonomiky a to má vliv i  na  stavební odvětví. Co se týče turismu, tak můžeme 
prozatím předpokládat pozitivní vývoj z důvodu příznivých ekonomických podmínek, 
nejistoty domácích turistů vycestovat do zahraničí a  považování České republiky 
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za bezpečnou a klidnou zemi. Negativní vliv na podnik by mohl mít neustálý nárůst 
konkurence, tlak a zvyšující se nároky na marketingovou strategii. 
Celou analýzu sumarizuje SWOT analýza, z které vyplývá, že by se podnik měl řídit 
strategií „Maxi-maxi“, což znamená využít všechny své silné stránky pro získání všech 
příležitostí a usilovat tak o  zvýšení podílu na trhu. 
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4 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
Po zpracování analýzy současného stavu byly výsledky předány a konzultovány 
s vedením společnosti. Největší problém shledává majitel pan architekt Adam Rujbr 
především ve zvyšující se  konkurenci a nepravidelnosti příjmů, které dostávají čas 
od času podnik do platební neschopnosti. Tyto problémy byly stěžejní a směrodatné 
pro navrhované řešení.  
Po zvážení možných východisek jsme se shodli, že by bylo atraktivní a pro podnik 
přínosné rozvíjet své aktivity v podobě rozšíření portfolia poskytovaných služeb 
prostřednictvím apartmánové sítě Living Showroom. Byly nalezeny dvě možnosti, 
jak apartmánovou síť vytvořit, a to buď v podobě koupi nemovitosti za předpokladu 
požádání bankovní investice o úvěr a nebo naleznutí investora, který by se spolupodílel 
na provozování této apartmánové sítě. Vzhledem k tomu, že by byl úvěr v současné době 
pro podnik velmi riskantní, rozhodli jsme se tuto obchodní aktivitu rozvinout na  základě 
franchisy. Touto cestou jsou splněny předpoklady návrhu, jehož úkolem je naleznout 
takové řešení, které by podpořilo zvýšení konkurenční síly podniku, snížilo riziko 
platební neschopnosti a zároveň bylo pro podnik jedinečné, užitečné a cenově dostupné. 
Je třeba zmínit, že rozvíjená aktivita v podobě vytvoření apartmánové sítě 
prostřednictvím franchisy bude zařazena do vedlejší činnosti firmy. Nabízení 
komplexních architektonických služeb zůstane nadále hlavní činností Adam Rujbr 
Architects. 
4.1 Living Showroom Brno 
Tato kapitola je částečně utajena. 
Produktem rozšiřující portfolio nabízených služeb bude Koncept Living Showroom, 
nikoliv investice do rekonstrukce pro jeho vytvoření. Výsledkem realizace Konceptu 
bude apartmán, který bude mít podobné vlastnosti jako zrealizovaný a již téměř 3 roky 
fungující Living Showroom Brno. 
Brněnský Living Showroom byl otevřen v srpnu v roce 2013 za účelem zkvalitnění 
poskytovaných služeb a jedná se o jednu z vedlejších činností podniku. Původním 
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záměrem majitele společnosti bylo vytvořit vzorkovnu jako atraktivní způsob neotřelé 
formy prezentace svých návrhů klientům s možností si vyzkoušet bytové vybavení. Tento 
unikátní malometrážní byt o velikosti 1+kk byl navržen majitelem Ing. arch. Adamem 
Rujbrem spolu s ostatními pracovníky společnosti. Jedná se  o  umělecké dílo, které je 
jednou ze složek portfolia poskytovaných služeb, propaguje schopnosti a  dovednosti 
kanceláře a zároveň finančně přispívá na provoz firmy. Obecně tedy plní ve firmě tyto 
funkce: 
 
Obrázek 9: Hlavní funkce Living Showroomu v podniku  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Navzdory tomu, že byl apartmán vytvořen především za účelem prezentace klientům 
s požadavkem návrhu interiéru, největší klientelou jsou turisté, kteří vyhledávají 
praktické ubytování v centru Brna. Living Showroom navštěvují jak čeští, tak zahraniční 
turisté, kteří přijíždí z různých koutů světa. 
4.1.1 Základní charakteristika 
Jak jsem již zmínila, tak apartmán je umístěn blízko centra v docela klidné lokalitě 
Lužánky. Přesněji se nachází na ulici Lidická, v pavlačovém domě, ve kterém majitel 
společnosti bydlel několik let. Za léta strávená v tomto domě věděl, že klienti zde najdou 
klid, pohodu a bezpečí. To byl právě jeden z  důvodů, proč byl Living Showroom 
vybudován právě na tomto místě. V tomto domácím prostředí je bezpečí zajištěno také 
umístěním na soukromém pozemku ve vnitrobloku, na kterém je umožněno parkování. 
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Ničím nerušený pobyt a naprosté soukromí je zajištěno zejména tím, že apartmán nemá 
sousedy ani recepci. 
Od apartmánu se lze snadno a rychle přemístit téměř do všech částí Brna, ať už autem 
nebo MHD. Pár minut od bytu jezdí tramvaje, autobusy a trolejbusy. Hlavní nádraží, 
odkud klienti často přijíždějí, je vzdáleno 3 zastávky tramvají. Apartmán se nachází 
v 6.  patře a je z něj nádherný výhled na Lesnou nebo Černá Pole přes nejstarší brněnský 
park Lužánky. Je vhodný pro 1-2 osoby, ale je možné využít i přistýlku. V apartmánu 
se nachází ložnice, kuchyňská linka, sprchový kout, záchod, a to vše s  nadstandardním 
vybavením. Klienti mohou využít pračku, věšák na prádlo, žehlící prkno, krbová kamna, 
minibar, stůl, dvě křesla a knihovnu. Veškeré vybavení je rozvrženo tak, aby byt působil 
vzdušně a útulně. Byt je také netradiční zejména originálním designem a nádherným 
výhledem přímo z postele. Například sprchový kout je oddělen mléčným sklem, které 
slouží zároveň pro osvětlení chodby, dále pracovní stůl s křesílky jsou uzpůsobeny tak, 
aby mohly plnit jídelní, pracovní i  odpočinkovou funkci. I přesto, že se jedná 
malometrážní byt, se architektům podařilo vytvořit malý pokoj pro hosty pod šikminou 
střechy, ve kterém je umístěna přistýlka. Tento pokoj může posloužit pouze na přespání 
jedné osoby. Je důležité také zmínit, že při tvorbě byl brán zřetel na šetrnost k přírodě, 
udržitelnost a nezávislost na zdrojích nejen energie a vody. V Living Showroomu jsou 
umístěny krbové kamna a taktéž disponuje studnou, což zajišťuje komfort zákazníkům 
i v případě výpadku energie. 
Cena ubytování je jednotná. Zákazník zaplatí za jednu noc 1400 Kč vč. DPH a nezáleží 
na tom, zda v bytě spí 1 nebo 3 osoby.  Z tohoto pohledu hodnotím apartmán jako cenově 
dostupný, jelikož se  ceny ubytování v této lokalitě pohybují v průměru okolo 1.600 Kč, 
a to za jednolůžkový pokoj. Slabou stránkou cenové politiky je stálá cena po celý rok. 
Podnik by měl cenu měnit na základě sezónnosti (v létě je obsazenost větší než v zimě). 
Po shrnutí předchozích informací patří mezi stěžejní argumenty, díky kterým je Living 
Showroom žádaný, především: 




4. Cenová dostupnost 
5. Originalita a jedinečnost 
V současné době se realizují další dva apartmány, z nichž jeden bude umístěn přímo 
ve středu Brna a druhý v centru Prahy. Plánovaná kolaudace Living Showroomů je v létě 
letošního roku.  
4.1.2 Cílová skupina 
Provozování apartmánu je přímo zacíleno na určité skupiny lidí. Vzhledem k tomu, 
že se uvažuje nad vytvořením dalších podobných apartmánů, bych chtěla zmínit, že cílová 
skupina zůstane stejná i pro ostatní apartmány. Detailní segmentaci zákazníků pro Living 
Showroom popisuje následující tabulka. 
Tabulka 15: Segmentace zákazníků apartmánu Living Showroom Brno 
Věk Národnost Frekvence 






25 - 45 let Česká Častá Práce 1 - 3 dny 
Soukromí, domácí prostředí, 
klid na  práci, možnost pobytu 
s manželkou (popř. dítětem), 
centrum Brna. 
20 - 55 let Jakákoliv Málo častá Turismus 1 - 7 dnů 
Soukromí, bezpečnost, centrum 
Brna, výborné dopravní spojení, 
atraktivita a vybavení 
apartmánu, cena, servis. 





Reálný pohled na zrealizovaný 
návrh interiéru společnosti, 
prohlédnutí a vyzkoušení 
bytového vybavení, inspirace 
pro bydlení. 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.1.3 Living Showroom v očích klientů 
Z knihy recenzí a online referencemi na webových portálech je patrné, že pro hosty je 
mezi ubytovacími zařízeními favoritem Living Showroom především kvůli velmi 
osobnímu přístupu ubytovacího personálu. Několik dní před příjezdem se personál 
s hostem telefonicky spojí a zjistí, zda zná všechny informace, nabídne bezplatnou pomoc 
ohledně dopravy na místo, popř. zodpoví další případné dotazy. Při ubytování hosté 
dostávají tipy na návštěvu netradičních míst vybraných personálem podle účelu pobytu 
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hostů nebo jejich zájmů. Velkou spokojenost klientů se službami potvrzuje i jejich vysoké 
hodnocení, ve kterém je velmi často zmiňovaná právě pomoc a ochota personálu. Dalším 
důvodem vysoké spokojenosti je to, že klienti mají možnost vyzkoušet si atypické 
vybavení apartmánu v reálných situacích.  Kontakty na dodavatele výrobků hosté žádají 
ubytovací personál nebo jsou odkázáni QR kódem, nalepeným na každém z těchto 
výrobků, přímo na webové stránky dodavatele. 
Nejvíce zákazníků, kteří navštěvují apartmán pravidelně, tvrdí, že má Living Showroom 
kouzlo, které žádný jiný apartmán v okolí nemá. Obdivují nejen již zmíněný osobní 
přístup, ale také krásný výhled, komfort a útulný prostor. Ne jednou se stal apartmán 
místem pro zásnuby, výročí nebo jiné slavnostní příležitosti.  
4.1.4 Analýza obsazenosti 
Tato kapitola je utajena. 
4.1.5 Ekonomické zhodnocení 
Tato kapitola je utajena. 
4.2 Koncept Living Showroom 
Produktem rozšiřující portfolio nabízených služeb bude koncept Living Showroom, jehož 
obsahem bude bezplatná úvodní konzultace pro potenciální investory, odborná 
konzultace ohledně výběru vhodného prostoru (pouze v případě, že investor nebude mít 
k dispozici svůj vlastní nevyužitý prostor), zpracování unikátního návrhu interiéru, 
pomoc při realizaci apartmánu a zajištění bytového vybavení, užívání značky Living 
Showroom, zajištění marketingu, poskytnutí potřebného servisu (úklid, ubytování hostů, 
apod.), implementace ubytovacího systému a přísun hostů. Cílem tohoto projektu bude 
vytvoření apartmánové sítě prostřednictvím franchisingu. Obchod započne uzavřením 
franchisové smlouvy mezi společností Adam Rujbr Architects (franchisor) a investorem 
(franchisant). Kromě poskytovatele těchto služeb a investora existují i další zájmové 
skupiny, které se o koncept Living Showroomu budou zajímat. Součástí tohoto konceptu 
jsou i dodavatelé bytového vybavení, kteří mají zájem prezentovat tímto neotřelým 
a efektivním způsobem své produkty a  podílet se na vytvoření nového uměleckého díla. 
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Přínosem pro návrh řešení budou nejen netradiční a kvalitní produkty výrobců, ale taktéž 
značné snížení nákladů na realizaci. Většina dodavatelů dodá svůj produkt ve výši 
skutečných nákladů vynaložených na výrobu produktu nebo dokonce zdarma výměnou 
za prezentování jejich značky v Showroomu. To souvisí právě s další zájmovou skupinou, 
kterou jsou zájemci o zajímavé a netradiční řešení bydlení. Apartmány Living Showroom 
jsou totiž navrhované s veškerým vybavením, které se již v téměř každé domácnosti 
považuje za samozřejmost. Zájemci si jej mohou nejen reálně prohlédnout, ale také 
vyzkoušet. To je taky jeden z důvodů, který by mohl nalákat budoucí klienty k ubytování 
v Living Showroomu. 
 
Obrázek 10: Zájmové skupiny konceptu Living Showroom  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Pro lepší pochopení představy o apartmánové síti Living Showroom jsou níže uvedeny 
typické znaky, které budou zachovány při tvoření návrhů dalších apartmánů. 
 Zážitkový apartmán 
 Praktické řešení bydlení 
 Jedinečné umístění 
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 Nadstandardní vybavení 
 Příjemné prostředí 
 Luxusní forma ubytování 
 Prostor pro 2 - 4 osoby 
 Cenová dostupnost 
4.2.1 Franchisový balík 
Při podpisu smlouvy franchisant obdrží manuál, ve kterém bude popsáno know-how 
k provozování apartmánu Living Showroom. Zároveň získává právo na užívání značky, 
marketingu a bude zajištěno řízení ubytovacích systémů. Stěžejní částí bude vypracování 
projektové dokumentace na  rekonstrukci bytu. Jejím obsahem bude především 
architektonická studie, dokumentace pro  provedení stavby, projekt interiéru a autorský 
dozor. Současně podnik obstará veškeré dodavatele materiálu pro realizaci díla. V případě 
vytvoření Living Showroomu v Brně nebo v Praze bude součástí předmětu smlouvy také 
personál, který se postará o úklid a ubytování hostů. Pokud bude apartmán realizován 
jinde, bude předmětem zaškolení personálu, který si však franchisant obstará sám. 
Po celou dobu budou franchisantům poskytovány konzultace týkající se provozování 
Living Showroomu. 
4.2.2 Segmentace zákazníků 
V níže uvedené tabulce jsem se pokusila popsat potenciální investory z pohledu jejich 
vlastností, momentální fáze životního cyklu a investičního záměru. Rozdělila jsem je 
do skupin tak, aby bylo možné cílit na přesně danou skupinu lidí, resp. podniků, které 
by mohl projekt oslovit a se kterými by bylo nejideálnější spolupracovat. Jiné vlastnosti, 
které nejsou obsaženy v tabulce, jako např. pohlaví, vzdělání, náboženství, vzhled, aj. 
jsou v tomto případě irelevantní.  
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Tabulka 16: Segmentace zákazníků konceptu Living Showroom 














seriózní jednání, pečlivý, 
nebojí se rizik, rozhodný, 
optimistický, psychicky 













30 - 50 let Nerozhoduje 
Finanční zhodnocení 
a využívání prostoru 
pro své vlastní účely 








(např. designová studia, 
dodavatelé 
interiérových doplňků) Schopný a spolehlivý 
management, prosperující 






















a využívání prostoru 
pro firemní účely 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Z tabulky je patrné, že všichni investoři budou spíše české národnosti, a to z toho důvodu, 
že budeme produkt nabízet na českém trhu a lze předpokládat větší důvěru u těchto 
investorů. To, zda se jedná o fyzickou nebo právnickou osobu není až tak důležité, 
podstatné jsou její vlastnosti, které je vzájemně rozdělují. Co je však pro všechny 
investory jednotné, tak je stěžejní část investičního záměru, kterou je finanční zhodnocení 
vloženého kapitálu. 
V případě investorů, kteří vstupují na trh jako fyzická osoba, by bylo vhodné cílit 
na věkovou skupinu od 30 – 50 let. Domnívám se, že mladší investoři by nemuseli 
splňovat požadovaná kritéria z důvodu psychické nevyzrálosti. Pro investory starší 50 let 
je tento projekt nerentabilní z pohledu délky návratnosti investice (viz ekonomické 
zhodnocení investice) a navíc by mohlo docházet k problémům s komunikací 
a k protichůdným názorům. Jak již bylo zmíněno, tak hlavním záměrem je finanční 
zhodnocení vložené investice. Důvodem může být finanční zabezpečení osoby, která je 
bezdětná a svobodná, o kterou by se v případě nouze neměl kdo postarat. Tyto osoby 
by si finanční investicí do Living Showroomu mohli zajistit stabilní příjem a prostor pro 
případné dočasné i  dlouhodobé bydlení. Pro osoby, které již mají děti, by tento způsob 
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zhodnocení peněz mohl být zajímavý z pohledu zabezpečení svých dětí. Dětem by mohlo 
vzniknout po navrácení investice konto, kde by jim přibývaly peníze ze zisku z pronájmu 
a zároveň by měli možnost v budoucnu bydlení využít pro své vlastní účely. Navíc je 
možné apartmán využít jako ubytování ke strávení rodinné dovolené. Třetí skupinou jsou 
osoby, které by často využívali apartmán pro své vlastní účely a  to  například z důvodu 
častých pracovních cest do daného města, dlouhodobé a časté návštěvy města, apod. 
Pro fungující franchisový podnik by měli být investoři především spolehlivou, 
důvěryhodnou, zodpovědnou a ambiciózní osobou se schopností příjemného jednání 
a seriózním vystupování před lidmi. Neodmyslitelnou vlastností je taktéž trpělivost, 
kterou investor musí mít v případě odchylky od plánované doby návratnosti investice, 
kterou nelze nikdy stoprocentně zaručit. 
V případě právnických osob bude projekt mířen na podniky všech velikostí, avšak budou 
mezi nimi některé rozdíly. V případě malých a středně velkých podniků se bude očekávat 
do budoucna stabilní růst, který bude odrazem schopného vedení společnosti a mělo 
by taktéž dojít k zajištění zdravého chodu a splňování podmínek provozu 
Living Showroomu. Jejich důvodem pro investici do  apartmánu bude především 
efektivní alokace kapitálu, který přinese firmě vyšší příjmy. Pokud bychom uvažovali 
o středně velkém nebo velkém podniku, tak zde by se dalo předpokládat, že bude firma 
kromě efektivního zhodnocení vloženého kapitálu využívat Living Showroom pro své 
vlastní účely. Z tohoto důvodu může být projekt cílen i na zahraniční subjekty, kteří často 
vysílají své pracovníky na služební cesty do České republiky. Taktéž je možné ubytování 
využít pro ubytování hostů z ciziny popř. daleké cesty v rámci České republiky. Pokud 
by koncept Living Showroom chtěla koupit právnická osoba, tak by se mělo jednat 
o podnik, který má schopný a spolehlivý management, dobrou image (podnik se špatnou 
minulostí by mohl pošpinit dobré jméno spol. Adam  Rujbr Architects) a dále by měl mít 
dobré předpoklady pro vzájemnou spolupráci, čímž mám na  mysli schopnost 
komunikace, volné časové prostory, aj. 
4.2.3 Propagace a místo prodeje 
Jako základ propagace Konceptu Living Showroom navrhuji inzerci prostřednictvím 
internetových nástrojů, jelikož se jedná efektivní, cenově dostupný a nepřetržitý způsob 
prezentace. Základem bude zveřejnění nabídky na stávajících webových stránkách 
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společnosti, tedy profilu společnosti Adam Rujbr Architects a apartmánů Living 
Showroom. Návštěvnost těchto stránek bude dále podporována PPC reklamou, ve které 
se rozšíří klíčová slova na základě obsahu nabídky Konceptu. Vzhledem k cílové skupině 
mohou být dalším efektivním nástrojem sociální sítě, a to především Facebook, Twitter 
a LinkedIn, na kterých má společnost založen účet. Dalším atraktivním způsobem bude 
zápis do katalogu franchis na portále TopFranchising.cz, popř. dalších katalogů 
umožňujících prezentaci Konceptu. Ostatní formy reklamy zvyšující účinek propagace 
jako různé bannery, apod. považuji pro tento produkt za nerentabilní.  
Dalším způsobem prezentace Konceptu budou veletrhy pořádané v rámci České 
republiky. Jedná se  o veletrh Franchise Meeting Point, který je určen primárně pro malé 
a střední podnikatele, do  kterých společnost Adam Rujbr Architects zapadá. Podobnou 
událostí a velkou příležitostí je taktéž Veletrh Franchisingu. Další příležitostí prezentace 
návrhu potenciálním investorům je Mezinárodní výstava pro podnikání a franchising, 
která se letos konala již počtvrté a má rok od roku vyšší účastnost franchisorů 
i franchisantů. 
Oslovování investorů proběhne taktéž verbální komunikací při setkání se zákazníky 
Adam Rujbr Architects. Tento způsob považuji za efektivní zejména z toho důvodu, 
že má společnost mnoho spokojených a zároveň podnikavých zákazníků, kteří by mohli 
být potenciálními investory. Tento způsob však bude probíhat pouze v případě vhodné 
příležitosti a vhodným zákazníkům, dle vlastního uvážení jednatele.  
4.2.4 Výhody a nevýhody pro franchisora 
Mezi obecné výhody, které přinese rozvoj podnikatelských aktivit podniku 
prostřednictvím franchisingu, jsou především finanční výnosy a zvyšování podílu na trhu. 
Prodejem Konceptu Living Showroom se bude společnost Adam Rujbr Architects podílet 
na tržbách z poskytovaných služeb franchisantem, dále bude dostávat finanční příspěvky 
na marketing a jiné aktivity spojené s celou franchisovou sítí. Pro zvýšení podílu na trhu 
nebude třeba investovat do dalších poboček, což značně sníží náklady na rozšíření. 
Na počátku je třeba sice vynaložit velké úsilí na získání, přípravu a  promyšlení 
potřebných dokumentů, jako je podnikatelský záměr, získání ochranné známky, 
vytvoření brožury a manuálu, franchisové smlouvy, aj. Avšak později na základě již 
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zpracovaných materiálů může firma prodat neomezený počet konceptů. Mezi další 
výhody, které tento způsob rozvoje přináší, je, že majitel firmy přenáší riziko podnikání 
na franchisanta, dále může rozhodovat o strategickém rozmístění poboček po České 
republice a tím pádem rovnoměrně pokrýt trh. Další výhodou je získání nových 
zkušeností spojených s provozováním franchisové sítě. 
Za hlavní nevýhody považuji nízkou kontrolovatelnost pobočky a riziko prozrazení 
know-how. Pan architekt Adam Rujbr jako franchisor nebude mít právo se podílet 
na řízení pobočky a může dojít k utajení některých důležitých informací, které by mohly 
negativně ovlivnit chod celé franchisové sítě. K takové situaci by mohlo dojít také při 
nedodržování postupů a podmínek některým franchisantem. Další nevýhodou je to, 
že franchisant by mohl po nějaké době mít tendence se  osamostatnit na základě získaných 
znalostí a zkušeností a vytvořit konkurenci pro franchisora. Je tedy nutné, aby franchisová 
smlouva byla vytvořena taktéž jako opatření proti těmto rizikům. 
4.2.5 Výhody a nevýhody pro franchisanta 
Obecnou výhodou investice do Living Showroomu pro budoucí franchisanty bude 
především nižší podnikatelské riziko, využití již zavedeného marketingu, know-how, 
image firmy, vyšší pravděpodobnost získání úvěru, snadnější vstup na trh, získání nových 
zkušeností a znalostí, apod. Kromě toho bude podnik shledávat oporu ve franchisorovi, 
který bude ochotně pomáhat všem franchisantům s provozem poboček, dále investor 
může využívat apartmán pro vlastní potřebu (přenocování, bydlení v budoucnu, aj.), 
zhodnotit nevyužitý prostor a bude moci uplatnit slevy na  vybavení bytu a to až 100 %. 
Zachovalé části vybavení může prodat po dvou letech za pořizovací cenu, čímž 
se mu zvýší výnosnost investice. Další výhodou pro franchisanta je poskytnutí 
komplexního servisu, který zahrnuje výběr vhodného místa, případné obstarání 
nemovitosti, zajištění vybavení, studii a projekt interiéru, konzultace, zaškolení 
personálu, aj. Dále je možnost v Brně a  v Praze zajistit personál, který se bude starat 
o úklid apartmánu a o hosty (ubytování hostů, řešení případných problémů, apod). 
Rezervace ubytování budou řízeny centrálně přes ubytovací portály, o které se bude starat 
zaměstnanec Adam Rujbr Architects, což značně ušetří čas a náklady. Společnost Adam 
Rujbr Architects nebude požadovat fixní poplatky za provozování apartmánu. Poplatky 
budou v podobě odvádění franchisových poplatků, čímž dojde ke snížení platebního 
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rizika v případě nízkých tržeb. V případě hypotéky s nastavenými nízkými měsíčními 
splátkami může dojít k jejímu postupnému splácení pouze z tržeb Living Showroomu. 
Nevýhodou pro franchisanty bude omezení z pohledu nutnosti dodržování podmínek 
stanovených franchisorem a odvádění finančních zisků a poplatků franchisorovi. Další 
nevýhodou bude pro investory jistě nemožnost rozvoje podniku, zavedení inovací, změn, 
atp. bez souhlasu franchisora. Je zde tedy značné omezení v dlouhodobém strategickém 
rozhodování ohledně provozu pobočky, popř. využití nemovitosti.  
4.2.6 Plán realizace návrhu 
Pro efektivní řízení přípravy projektu je třeba, aby byly přesně stanoveny činnosti, které 
budou v rámci přípravy na rozšíření portfolia poskytovaných služeb probíhat. Kromě toho je 
třeba určit jejich pořadí tak, aby dané etapy na sebe navazovaly a byly tedy schopné pojmout 
a využít co nejvíce informací z předchozích činností. Následně je vhodné určit osobu, která 
činnost vykoná a která za ni ponese odpovědnost. Tím se značně zefektivní proces přípravy. 
Tabulka 17: Etapy procesu přípravy projektu vč. určení zodpovědné osoby 
 
Název etapy Zodpovědná osoba 
1. Promyšlení návrhu autor diplomové práce 
2. Zpracování analýzy Living Showroomu Brno autor diplomové práce 
3. Vyhodnocení analýzy autor diplomové práce 
4. Kalkulace projektu autor diplomové práce 
5. Tvorba franchisové smlouvy advokátní kancelář 
6. Vytvoření manuálu pro klienty jako příloha franchisové 
smlouvy 
autor diplomové práce 
7. Kontrola podkladů pro investory advokátem advokát, majitel spol. 
8. 
Propagace franchisy na internetu (spuštění nabídky) 
autor diplomové práce, majitel 
spol. 
9. Ukončení tvorby projektu a čekání na reakce investorů - 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Dle předchozích informací je v níže uvedené tabulce znázorněn časový harmonogram 
jednotlivých činností. Etapy jsou seřazeny podle jejich návaznosti na etapu předchozí a každé 
z nich je přidělen určitý počet týdnů podle předpokladu délky jejich trvání. Začátek přípravy, 
tedy promyšlení návrhu, koresponduje s tvorbou této diplomové práce, proto je uveden 
březen letošního roku jako startovní bod a  celková délka na realizaci by měla trvat zhruba 
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3 měsíce. Je však možné, že dojde k časovému posunu z důvodu časové tísně majitele 
společnosti, proto je vytvořena určitá časová rezerva. 
Tabulka 18: Časový harmonogram pro realizaci rozšíření portfolia služeb 
 
Název etapy 
Březen 2016 Duben 2016 Květen 2016 
1. T 2. T 3. T 4. T 1. T 2. T 3. T 4. T 1. T 2. T 3. T 4. T 
1. Promyšlení návrhu X          
Rezerva 
2. Zpracování analýzy Living 
Showroomu Brno 
 X X        
3. Vyhodnocení analýzy   X        
4. Kalkulace projektu    X X      
5. Tvorba smlouvy     X X X    
6. Vytvoření manuálu      X X X    
7. Kontrola podkladů pro 
investory advokátem 
       X   
8. Propagace franchisy         X X 
9. Ukončení tvorby projektu 
a čekání na reakce 
investorů 
         X 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.2.7 Analýzy tržního prostředí a konkurence 
Doposud neexistuje žádný podobný produkt na trhu, tedy produkt založený na partnerské 
spolupráci zahrnující zpracování projektu interiéru a pomoc při realizaci díla za účelem 
provozování ubytovacího zařízení na základě franchisingu. Za konkurenční produkty 
můžeme považovat ostatní investiční příležitosti, do kterých by mohli potenciální 
investoři vložit finanční prostředky, avšak to  záleží na subjektivním přístupu investorů 
a dalších faktorech. 
4.2.8 SWOT analýza 
Součástí přípravy pro zavedení nového produktu by měla být provedena analýza, jejíž 
výsledkem by  měl být souhrn obecných informací, které by napomohly k odstranění 
případných nedostatků nebo alespoň identifikování případných hrozeb.  Pro identifikaci 
důležitých interních a externích faktorů jsem využila SWOT analýzu, díky které shrneme 
podstatné informace týkající se samotného projektu a tržního prostředí, do kterého bude 
produkt zaveden. Výsledkem analýzy bude pouze sestavená SWOT matice. 
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Silné stránky (S) Slabé stránky (W) 
 
S1 Jedinečnost projektu 
S2 Atraktivní způsob investice 
S3 Efektivní alokace kapitálu 
S4 Více účelné užití Living Showroomu 
S5 Široký okruh zákazníků 
S6 Individuální přístup 
 
 
W1 Nezkušenost s provozováním 
franchisového podniku 
W2 Žádné reference 
W3 Obtížná propagace produktu 
W4 Relativně vysoké investiční náklady 











Příležitosti (O) Hrozby (T) 
 
O1 Zvyšující se poptávka po franchisingu 
O2 Zlepšování podmínek a zvyšování počtu 
možností financování pro franchisanty 
O3 Rozvoj veletrhů soustřeďujících se na 
franchisové systémy 
O4 Zlepšování ekonomické situace v ČR 
O5 Velmi nízká úroková míra (výhodnost 
úvěrového financování) 
 
T1 Špatně nastavené smluvní podmínky 
T2 Nízká poptávka po franchisových 
smlouvách 
T3 Chyba v projektu jako předmětu 
franchisové smlouvy 
T4 Příliš vysoká poptávka po franchise 
T5 Odstoupení od smlouvy v průběhu 
tvorby návrhu 
T6 Podvody při odvádění pravidelných 
poplatků plynoucích ze smlouvy 
T7 Nedodržení obchodních podmínek 
T8 Finanční krize 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
4.2.9 Rizika a jejich simulace 
V této části bude provedena analýza rizik metodou RIPRAN, která se skládá celkem 
ze čtyř kroků. 
Identifikace rizik 
Na základě SWOT analýzy byly nalezeny rizika (hrozby), která se mohou vyskytnout při 
realizaci navrhovaného řešení. V níže uvedené tabulce jsou k daným hrozbám popsány 
i možné scénáře, které popisují důsledek daného rizika. Z důvodu velkého množství 
možných scénářů byly vybrány pouze ty s největšími důsledky.  
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Tabulka 20: Identifikace rizik 
Č. Hrozba (riziko) Scénář 
1. 
 
Špatně nastavené smluvní 
podmínky 
Prozrazení a zneužití obchodních tajemství 
2. 
Nízká poptávka po 
franchisových smlouvách 
Neuchycení franchisy na trhu a zachování pouze současných 
Living Showroomů 
3. 
Chyba v projektu jako 
předmětu franchisové 
smlouvy 
Špatné recenze od klientů, způsobení finanční škody popř. 
zvýšení nákladů na realizaci díla 
4. 
Příliš vysoká poptávka po 
franchise 
Vyšší nároky na zaměstnance (přesčasy) 
Nestíhání termínů (sankce, dopad i na ostatní zakázky) 
Nespokojený zákazník 
5. 
Odstoupení od smlouvy 
v průběhu tvorby návrhu 
Nepokrytí mzdových nákladů vzniklých při přípravě a 
zpracování projektu 
6. 
Podvody při odvádění 
pravidelných poplatků 
plynoucích ze smlouvy 
Nízké procento tržeb z franchisového obchodu, ztráta důvěry 




Nespokojení hosté (možný vliv na celou franchisovou síť) 
8. Finanční krize 
Propad poptávky po franchise 
Vznik ztrát franchisových podniků a jejich úpadek 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Kvantifikace rizik 
Každá hrozba nese určitou váhu, která je dána především pravděpodobností výskytu 
a velikosti dopadu na podnik. Tyto dvě vlastnosti od sebe oddělují jednotlivá rizika, popř. 
je shlukují do určitých kategorií. K tomu, abychom mohli určit, kam rizika zařadit, byla 
vytvořena klasifikační stupnice a kategorie rizik. 
Tabulka 21: Klasifikační stupnice 
Rozmezí Pravděpodobnost (P) Dopad (D) 
<0;5) 10 % Téměř žádné ovlivnění chodu podniku 
<5;10) 30 % Mírné ovlivnění podniku 
<10;15) 50 % Ovlivnění chodu podniku 
<15;20) 70 % Výrazné ovlivnění chodu podniku 
<20;25) 100 % Naprosté ovlivnění chodu podniku 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Tabulka 22: Kategorie rizik 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Na základě kvalifikační stupnice byla odhadnuta k jednotlivým hrozbám a jejich 
scénářům výše jejich pravděpodobnosti, že nastanou (P) a dále velikost jejich dopadu 
na podnik (D). Na základě těchto hodnot byla vypočtena velikost rizika. 
Tabulka 23: Kvantifikace rizik 




Špatně nastavené smluvní 
podmínky 
Prozrazení a zneužití obchodních 
tajemství 
0,4 18 7,2 
2. 
Nízká poptávka po 
franchisových smlouvách 
Neuchycení franchisy na trhu a 
zachování pouze současných Living 
Showroomů 
0,6 12,5 7,5 
3. 
Chyba v projektu jako 
předmětu franchisové 
smlouvy 
Špatné recenze od klientů, způsobení 
finanční škody popř. zvýšení nákladů 
na realizaci díla 
0,4 20 8 
4. 
Příliš vysoká poptávka po 
franchise 
Vyšší nároky na zaměstnance 
(přesčasy) 
0,3 10 3 
5. 
Příliš vysoká poptávka po 
franchise 
Nestíhání termínů (sankce, dopad i na 
ostatní zakázky) 
0,3 25 7,5 
6. 
Příliš vysoká poptávka po 
franchise 
Nespokojený zákazník 0,3 20 6 
7. 
Odstoupení od smlouvy 
v průběhu tvorby návrhu 
Nepokrytí mzdových nákladů 
vzniklých při přípravě a zpracování 
projektu 
0,1 10 1 
8. 
Podvody při odvádění 
pravidelných poplatků 
Nízké procento tržeb z franchisového 
obchodu a narušení vztahů (ztráta 
důvěry v obchodním partnerovi) 




nespokojení hosté (možný vliv na 
celou franchisovou síť) 
0,8 25 20 
10
. 




Vznik ztrát franchisových podniků a 
jejich úpadek 
0,2 25 5 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Z tabulky vyplývá, že projekt nese určitá závažná a kritická rizika, která je zapotřebí 
eliminovat. O  tom, že jsou některá rizika značně vysoká, se můžeme přesvědčit 
v následujícím grafickém znázornění hodnot. 






Obrázek 11: Mapa rizik  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Mapa rizik znázorňuje hodnoty z katalogu rizik, které od sebe oddělují dvě křivky. První 
křivka odděluje běžné riziko od závažného a druhá křivka odděluje závažné riziko 
od kritického. Z grafu je patrné, že nejvíce rizik se nachází v kategorii závažných rizik, 
čili středně vážných. 
Metody snížení rizika 
Některá výše uvedená rizika lze eliminovat nástroji snižující pravděpodobnost nebo 
velikost dopadu dané hrozby. V následující tabulce jsou uvedeny návrhy na opatření 




Tabulka 24: Návrhy na opatření rizik včetně nákladů a jejich vliv na hodnotu rizika 







Kontrola smlouvy aspoň dvěma zkušenými 
právníky 
0,1 20 2 25 000 Kč 
2. 
Zvýšení propagace a hledání silnějších 
argumentů 
0,3 12,5 3,75 10 000 Kč 
3. Pojištění profesní odpovědnosti 0,4 5 2 
Firma má již 
zřízeno 
4. Zapojení externích pracovníků 0,3 5 1,5 0 – 50 000 Kč 
5. Zapojení externích pracovníků 0,3 12 3,6 0 – 50 000 Kč 
6. Sleva za zpožděný termín 0,3 5 1,5 5 % z ceny 
7. Smluvní ošetření (sankce) 0,1 15 1,5 0 Kč 




Vysoké pokuty popř. hrozba odebrání 
licence za nedodržování podmínek 
0,3 25 7,5 0 Kč 
10. Zvýšení reklamy, přesvědčivá argumentace 0,3 12 3,6 Viz návrh č. 3 
11. 
Nařízení povinných minimálních finančních 
rezerv, včasné podchycení problémů, 
provádění častých analýz, sledování 
ekonomického dění 
0,3 15 4,5 0 Kč 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Kromě nových hodnot pravděpodobnosti a velikosti dopadu jsou v tabulce uvedeny 
náklady na  zavedení daných opatření. Lze je však jen stěží odhadnout, jelikož ceny 
a důsledky se mohou v čase od sebe lišit. Je důležité také zmínit, že v tabulce nejsou 
zahrnuty mzdové náklady, jelikož jsou velmi těžce odhadovány. Při zavádění těchto 
opatření je nutné tedy předpokládat, že velikost nákladů je značně pohyblivá.  
Pro porovnání situace před a po zavedení daných opatření byl vytvořen pavučinový graf, 
který popisuje změnu hodnoty u jednotlivých rizik (číslováno dle tabulky č. 31): 
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Obrázek 12: Pavučinový graf  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Celkové zhodnocení rizik 
Z grafického znázornění hodnot rizik je patrné, že při zavedení opatření dojde ke snížení 
hodnoty rizika. Důležitým opatřením je správně nastavená smlouva. Díky správně 
zvoleným podmínkám dojde k zabránění prozrazení obchodních tajemství, nedodržování 
podmínek, podvádění, atp. Pokud jsou smlouvou ošetřeny všechny zásadní nedostatky, 
které s sebou nese obchodování na bázi partnerství, tak dojde k rapidnímu snížení rizika. 
Společnost by také měla již od počátku projektu investovat do propagace, čímž dojde 
k ovlivnění poptávky po Konceptu. 
4.3 Formální náležitosti Konceptu Living Showroom 
4.3.1 Franchisová smlouva 
Z výše uvedené analýzy vyplývá, že franchisová smlouva je jednou z nejrizikovějších 
částí projektu. V případě, že smlouva nebude dostatečně propracovaná a nebudou 
v ní ošetřeny rizika spojená s prozrazením obchodních tajemství, nedodržováním 
podmínek provozování Living Showroomu a  závazků franchisanta, může dojít 
k nežádoucím situacím. Z těchto důvodů bude poptána advokátní kancelář za účelem 
vytvoření této franchisové smlouvy. Obsahem budou veškeré náležitosti, a  to  především 
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předmět díla, práva a povinnosti franchisora, práva a povinnosti franchisanta, platební 
podmínky a délku platnosti licence. Přílohou smlouvy bude manuál na provozování 
apartmánu, který nebude předmětem zpracování advokátní kanceláře. 
4.3.2 Nabídková brožura 
V rámci navrhovaného řešení byla vytvořena informační brožura pro potenciální 
investory (viz příloha č. 19). V nabídkové brožuře je popsán nabízený produkt, kterým je 
licence na provozování apartmánu Living Showroom. Jsou v ní popsány základní 
informace pro franchisanty. Ostatní informace jako např. poplatky, pravidla pro užívání 
ochranné známky, podmínky pro ukončení franchisingu, aj. budou konzultovány 
při osobní schůzce popř. uvedeny ve smlouvě. 
4.3.3 Manuál pro franchisanty 
Obsahem manuálu je podrobný popis Konceptu Living Showroom, který bude sloužit 
franchisantům jako návod pro provoz franchisového podniku. Manuál zahrnuje 
především detailní popis postupu jednotlivých činností a systémů tak, aby co nejvíce 
pomohl franchisantovi co nejlépe vést apartmán. Manuál kromě popisu franchisového 
konceptu obsahuje popis franchisového podniku jako celku, činnosti, které jsou 
vykonávány při provozování Living Showroomu, potřebné vybavení, provozní dobu, 
franchisové poplatky včetně způsobu jejich výpočtu, podmínky kontroly franchisorem, 
reklamní a marketingový systém, postup přijímání zaměstnanců a požadavky na pracovní 
místa, chování zaměstnanců, jejich vzhled, dohled nad vykonáváním práce zaměstnanců, 
potřebné formuláře (pracovní smlouvy) a adresář s kontakty na všechny členy franchisové 
sítě. Manuál z důvodu krátké doby utajení této práce nemůže být uveden a byl předán 
pouze majiteli společnosti. 
4.4 Ekonomické zhodnocení 
Ke každému plánovanému rozvoji společnosti patří nepochybně ekonomické 
zhodnocení. Zhodnocení návrhu jsem se rozhodla pojmout ze dvou hledisek, a to 
z pohledu investora a z pohledu firmy. Jako vzor pro zhodnocení bude sloužit Living 
Showroom Brno, jelikož se mu principiálně budou podobat i ostatní Living Showroomy. 
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Je nutno zmínit, že veškeré ceny, se kterými se bude počítat pro zjištění zhodnocení 
investice, budou uvedeny bez DPH. 
4.4.1 Zhodnocení investice do apartmánu 
Tato kapitola je utajena. 
4.4.2 Zhodnocení Konceptu Living Showroom 
Tato kapitola je částečně utajena. 
V případě Konceptu Living Showroom lze vyčíslit příjmy a výdaje jen stěží, jelikož každý 
Living Showroom bude jedinečný svou problematikou umístění, náročností 
na zpracování projektu, apod. Právě kvůli náročnosti odhadu jsem se rozhodla i zde uvést 
tři varianty zhodnocení návrhu v podobě optimistické, realistické a pesimistické verze. 
Varianty se od sebe budou lišit pouze množstvím ročně prodaných licencí. 
Stěžení složku příjmů bude ovlivňovat výše tržeb franchisových podniků. Pro výpočet 
příspěvku na  marketing a správu rezervací, který bude činit X % z celkových tržeb, budu 
počítat s průměrnou částkou tržeb z předešlých variant ekonomického hodnocení pro 
investora. 
Jednorázovým příjmem z prodeje konceptu budou vstupní výdaje franchisanta, který 
zaplatí za  licenci a zpracování dokumentace dohromady X Kč. Jediným pravidelným 
příjmem pro  podnik bude procento z tržeb franchisantů, které je vypočteno z průměrné 
výše tržeb. Jedenkrát ročně budou vynaloženy finanční prostředky na internetovou 
propagaci franchisy. Mezi pravidelné výdaje patří především mzdy, které odhaduji 
na 100 hodin ročně. Do této položky je zahrnuto centrální řízení ubytovacího systému, 
konzultace s franchisanty, pomoc při provozu Living Showroomu, apod. 
Optimistická varianta 
Tato část je částečně utajena. 
V rámci optimistické verze je uvažována realizace třech Living Showroomů ročně 
po dobu tří let. Následně se bude předpokládat mírný pokles prodeje z důvodu možných, 
méně příznivých podmínek na trhu (růst úrokové míry, inflace, aj), které by ovlivnily 
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poptávku po investici do nemovitosti. V následující tabulce jsou uvedeny předpokládané 
příjmy a výdaje spojené s prodejem Konceptu na  deset let dopředu. Stěžejní složkou 
ovlivňující příjmy je počet prodaných franchis. Je nutné zmínit, že při prodeji franchisy 
nedojde okamžitě k pravidelným příjmům z tržeb franchisantů, ale  až  po realizaci, tedy 
kompletní rekonstrukci nemovitosti. Předpokládaná doba tvorby dokumentace včetně 
realizace rekonstrukce je odhadována na jeden rok. 
Samotné cash flow s sebou nenese pouze příjem z franchisových podniků, ale také snížení 
nákladů na provoz současných Living Showroomů, což  taktéž značně přispěje na celkové 
zisku z prodeje. 
Realistická varianta 
Tato část je částečně utajena. 
Tato verze uvažuje prodej dvou licencí ročně po dobu tří let. Poté je stejně jako u  předešlé 
optimistické varianty předpokládáno s mírným poklesem poptávky kvůli nepříznivým 
vlivům.  
Pesimistická varianta 
Tato část je částečně utajena. 
Pesimistická varianta předpokládá minimální prodej franchisy v podobě rozšíření 
franchisové sítě o jeden Living Showroomu ročně po dobu tří let. Po třech letech opět 
uvažujeme změnu situace na trhu, která ovlivní poptávku po franchise.  
I když se nejedná o příliš závratné částky, je třeba uvažovat i snížení nákladů současného 
Living Showroomu Brno, k čemuž dojde na základě rozložení nákladů mezi více 
franchisových podniků (náklady na propagaci, rezervační portály, slevy od  dodavatelů, 
aj.) a taktéž růstu příjmů plynoucích z růstu propagace a  vyššího podílu na trhu. 
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ZÁVĚR 
Obsahem diplomové práce je zpracování návrhu na rozvoj obchodních aktivit 
pro  společnost Adam Rujbr Architects s.r.o., která se kromě své hlavní činnosti v podobě 
poskytování architektonických služeb věnuje provozování apartmánů Living Showroom.  
Práce je koncipovaná do čtyř kapitol, z nichž první se zabývá vymezení současných 
problémů společnosti, určením hlavních a dílčích cílů práce a metodiky zpracování. 
Prostřednictvím dalších částí bylo dosaženo naplnění cíle, tedy využití odborné literatury 
a zpracování potřebných analýz k  navržení takového řešení, které by po jeho zavedení 
mělo podpořit postavení firmy na trhu, zvýšit poptávku po produktech, zajistit růst tržeb 
a diverzifikovat riziko.  
Druhá část je věnována teoretickým poznatkům z odborné literatury, které jsou využity 
v následujících kapitolách. Je zaměřena především na analýzu trhu a podniku, tvorbu 
franchisové sítě, řízení rizik a výpočtům pro ekonomické zhodnocení návrhu i investice. 
Analýze trhu a podniku je věnována třetí kapitola. Nejprve byla provedena analýza trhu, 
dále analýza vnějšího prostředí a v poslední řadě analýza vnitřního prostředí. Důležité 
výsledky z těchto analýz vyústily do SWOT analýzy, která sumarizovala a analyzovala 
veškeré silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby. Jako výsledek této analýzy vzešlo 
doporučení uplatnění strategie „maxi-maxi“, jejíž úkolem je ofenzivním přístupem 
maximálně využít silných stránek podniku k získání všech příležitostí na trhu. Zásadní 
problém ovlivňující zdravý chod podniku shledávám v nestabilních příjmech společnosti. 
Poslední část je věnována navrhovanému řešení v podobě franchisového konceptu, který 
by měl podpořit stabilní příjmy společnosti, zlepšit ekonomické výsledky, zvýšit 
konkurenceschopnost podniku a přilákat nové zákazníky. Koncept Living Showroom 
se týká rozvíjení vedlejších obchodních aktivit společnosti a spočívá v prodeji licence 
na provozování apartmánů pod záštitou značky Living Showroom. Podkladem 
pro vytvoření veškerých náležitostí Konceptu byl současný, již  tři  roky fungující, Living 
Showroom Brno. Kromě kompletní analýzy brněnského apartmánu jsem se  pokusila 
navrhnout obsah franchisového konceptu, segmentaci zákazníků, uvedla výhody 
a  nevýhody pro  franchisora i franchisanty, harmonogram realizace návrhu, analyzovala 
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návrh z pohledu silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb, dále jsem provedla 
analýzu možných rizik projektu a v závěru provedla ekonomické zhodnocení návrhu jak 
z pohledu investora, tak z pohledu firmy. Celé navrhované řešení slouží jako příprava pro 
realizaci řešení, proto jsem v jeho rámci zpracovala informační brožuru a manuál pro 
franchisanty. Ukázka informační brožury je uvedena v příloze, manuál z důvodu utajení 
know-how byl předán pouze majiteli společnosti. Z formálních náležitostí chybí pouze 
zpracování smlouvy, kterou vypracuje advokátní kancelář. Po jejím vytvoření 
a zkontrolování všech náležitostí nic nebrání společnosti Adam Rujbr Architects s.r.o. 
uvést Koncept Living Showroom na český trh. 
Společnost si je vědoma, že pro udržení podílu na trhu je třeba se snažit co nejvíce vynikat 
mezi ostatními. Tím, že společnost upoutá pozornost zákazníků byť cestou přes ubytování 
nebo možnost prohlédnutí práce architektů v rámci nabídky poskytovaných služeb, dojde 
ke zvýšení počtu zakázek a částečně tak zabrání možnému úpadku, který by mohl nastat 
při zhoršení ekonomické situace. 
 
109 
SEZNAM POUŽITÉ LITERATURY 
AKTUÁLNĚ.CZ. Stavebnictví výrazně zpomalí, dostane méně peněz z EU. Lépe na tom 
budou menší firmy. Šitner Roman [online]. 2015 [cit. 2016-01-29]. Dostupné z: 
http://zpravy.aktualne.cz/ekonomika/stavebnictvi-vyrazne-zpomali-dostane-mene-
penez-z-eu-lepe-na/r~8ae22332980e11e5bc8c002590604f2e/ 
ARARCHITECTS.CZ. O společnosti. [online]. [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: 
http://www.ararchitects.cz/cs/profil-spolecnosti#o-spolecnosti 
BAŽANT, Martin. SWOT analýza [online]. 2010 [cit. 2016-02-10]. Dostupné z: 
http://bazant.wordpress.com/2010/12/24/swot-analza/  
BĚLOHLÁVEK, F., KOŠŤAN a P. ŠULEŘ, O.: Management. 1. vyd. Brno; Computer 
Press, 2006, 724 s. ISBN 80-251-0396-X. 
BLAŽKOVÁ, M. Marketingové řízení a plánování pro malé a střední firmy. 1. vyd. 
Praha: Grada, 2007, 278 s. Manažer. ISBN 978-80-247-1535-3. 
ČAF. O nás [online]. [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: www.czech-
franchise.cz/franchising/zakladni-informace 
ČESKÁ SPOŘITELNA. Hypoteční kalkulačka [online]. 2016 [cit. 2016-04-11]. 
Dostupné z: 
http://www.csas.cz/banka/appmanager/portal/hc?_nfpb=true&_pageLabel=calc_hc 
ČÍŽEK, Bohuslav. Diskontní sazba. Středoevropské centrum pro finance a 
management [online]. [cit. 2016-05-02]. Dostupné z: http://www.finance-
management.cz/080vypisPojmu.php?IdPojPass=116 
ČKA. Hlavní zákony [online]. [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: https://www.cka.cz/cs/pro-
architekty/legislativa/pravni-predpisy/hlavni-zakony 
ČNB. Aktuální prognóza ČNB [online]. 2015 [cit. 2016-01-28]. Dostupné z: 
http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/prognoza/index.html 
110 
ČNB. Prohlášení bankovní rady na tiskové konferenci po skončení měnového 
zasedání [online]. 2016. Dostupné z: 
http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/br_zapisy_z_jednani/2016/160204_prohlaseni.ht
ml 
ČSÚ. Indexy cen výrobců - říjen 2015 [online]. 2015 [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: 
https://www.czso.cz/csu/czso/cri/indexy-cen-vyrobcu-rijen-2015 
ČSÚ. Míra inflace v ČR [online]. 2015 [cit. 2016-01-28]. Dostupné z: 
https://www.czso.cz/csu/czso/mira_inflace 








ČSÚ. Úmrtnost [online]. 2015 [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: 
https://www.czso.cz/documents/10180/20554227/1300691504.pdf/7dfba571-e455-
4abf-8817-868c72188a1c?version=1.0 
ČSÚ. Zaměstnanost a nezaměstnanost podle výsledků VŠPS - 3. čtvrtletí 2015 [online]. 
2015 [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/cri/zamestnanost-a-
nezamestnanost-podle-vysledku-vsps-3-ctvrtleti-2015 
ČSÚ. Cestovní ruch - časové řady [online]. 2016 [cit. 2016-02-10]. Dostupné z: 
https://www.czso.cz/csu/czso/cru_cr 




ČTK. Česká ekonomika stále svižně roste, ve třetím čtvrtletí stoupla o 4,3 procenta 
[online]. 2015 [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: http://byznys.ihned.cz/c1-64859780-ceska-
ekonomika-stale-svizne-roste-ve-tretim-ctvrtleti-stoupla-o-4-3-procenta 
DĚDINA, J. a J. ODCHÁZEL. Management a moderní organizování firmy. 1. vyd. 
Praha: Grada Publishing, 2007, 324 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-2149-1. 
Deutcher Franchise-Verband e. V. Franchising. München, 1992 (xerokopie) 
DVOŘÁČEK, J. a P. SLUNČÍK. Podnik a jeho okolí: jak přežít v konkurenčním 
prostředí. Vyd. 1. V Praze: C.H. Beck, 2012, xvii, 173 s. Beckova edice ekonomie. ISBN 
978-80-7400-224-3.  
FOTR, J. Tvorba strategie a strategické plánování: teorie a praxe. 1. vyd. Praha: Grada, 
2012, 381 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3985-4.  
FRANCHISING.CZ. Návrat zahraničních značek [online]. 2015 [cit. 2015-11-28]. 
Dostupné z: franchising.cz/clanek/1242/2011-rekordni-rok-pro-franchising-cesku/ 
FRANCHISING.CZ. Rekordní rok pro franchising v Česku [online]. 2012 [cit. 2015-11-
28]. Dostupné z: franchising.cz/clanek/1242/2011-rekordni-rok-pro-franchising-cesku/ 
FRANCHISING.CZ. Rozvoj franchisingu v Česku [online]. 2008 [cit. 2015-11-28]. 
Dostupné z: franchising.cz/abc-franchisingu/3/rozvoj-franchisingu-cesku/ 
GLADIŠ, D. Naučte se investovat. 2., rozš. vyd. Praha: Grada, 2005. Finanční trhy a 
instituce. ISBN 80-247-1205-9. 
HOBZA, V. a E. SCHWARTZHOFFOVÁ. Manažerská ekonomika: kapitoly k finanční 
analýze: výkladový text, příklady a případové studie. 1. vydání. Olomouc: Univerzita 
Palackého v Olomouci, 2015. ISBN 978-80-244-4889-3. 




INFORMAČNÍ SYSTÉM ISA+. Absolventi škol a trh práce: Stavebnictví [online]. [cit. 
2015-11-28]. Dostupné z: http://www.infoabsolvent.cz/Temata/ClanekAbsolventi/8-8-
74 
IPODNIKATEL.CZ. Finanční analýza podniku v praxi [online]. 2012 [cit. 2015-11-27]. 
Dostupné z: http://www.ipodnikatel.cz/Financni-rizeni/financni-analyza-podniku-v-
praxi/Pomerove-ukazatele-rentabilitaaktivita-likvidita-zadluzenost.html) 
JAKUBÍKOVÁ, D. Franchising. Vyd. 1. Plzeň: Západočeská univerzita, 1997, 76 s. 
ISBN 80-708-2339-9. 
JINEINVESTICE.CZ [online]. 2016 [cit. 2016-05-01]. Dostupné z: 
http://www.jineinvestice.cz/?utm_source=Google&utm_medium=cpc&utm_campaign=
investice 
KOZEL, R. Moderní marketingový výzkum: nové trendy, kvantitativní a kvalitativní 
metody a techniky, průběh a organizace, aplikace v praxi, přínosy a možnosti. 1. vyd. 
Praha: Grada, 2006, 277 s. Expert (Grada). ISBN 80-247-0966-x. 
KURZY.CZ. Graf EUR / Kč od 7.2.2015 do 5.2.2016, ČNB, grafy kurzů měn [online]. 
2016. Dostupné z: http://www.kurzy.cz/kurzy-men/grafy/nr/CZK-EUR/od-7.2.2015/ 
KURZY.CZ. HDP 2016, vývoj hdp v ČR [online]. 2016 [cit. 2016-05-04]. Dostupné z: 
http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/ 
KURZY.CZ. Inflace - 2016, míra inflace a její vývoj v ČR [online]. 2016 [cit. 2016-05-
04]. Dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/inflace/ 
KURZY.CZ. Výnos dluhopisu 10R - ČR [online]. 2016 [cit. 2016-04-28]. Dostupné z: 
http://www.kurzy.cz/cnb/ekonomika/vynos-dluhopisu-10r-cr/ 
MÁCHAL, P., M. KOPEČKOVÁ a R. PRESOVÁ. Světové standardy projektového 
řízení: pro malé a střední firmy: IPMA, PMI, PRINCE2. 1. vyd. Praha: Grada, 2015. 
Manažer. ISBN 978-80-247-5321-8. 
MALLYA, T. Základy strategického řízení a rozhodování. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, 
246 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-1911-5. 
113 
MINISTERSTVO PRO MÍSTNÍ ROZVOJ. Politika architektury a stavební kultury 
České republiky [online]. 2015 [cit. 2016-01-29]. Dostupné z: 
http://www.mmr.cz/cs/Stavebni-rad-a-bytova-politika/Uzemni-planovani-a-stavebni-
rad/Koncepce-Strategie/Politika-architektury-a-stavebni-kultury-Ceske-rep 
MORÁVEK, Daniel. Počet podnikatelů opět vzrostl, firem je poprvé v historii přes 400 
tisíc. Podnikatel.cz [online]. 2015 [cit. 2016-05-02]. Dostupné z: 
http://www.podnikatel.cz/clanky/pocet-podnikatelu-opet-vzrostl-firem-je-poprve-v-
historii-pres-400-tisic/ 
NOVINKY.CZ. Počet obyvatel ČR se snížil, lidé více umírali [online]. 2015 [cit. 2015-
11-28]. Dostupné z: http://www.novinky.cz/domaci/372145-pocet-obyvatel-cr-se-snizil-
lide-vice-umirali.html 
ODBOR 21. Příprava na stárnutí v České republice. Ministerstvo práce a sociálních věcí 
[online]. 2015 [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: http://www.mpsv.cz/cs/2856 
OR.Justice.cz. Výpis z obchodního rejstříku [online]. [cit. 2015-11-28]. Dostupné z: 
https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektId=614178 
PROFIT system: Profil firmy [online]. [cit. 2016-01-27]. Dostupné z: 
http://profitsystem.cz/profil-firmy 
RAIS, K. a R. DOSKOČIL. Risk management: studijní text pro kombinovanou formu 
studia. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelství CERM, 2007. Manažer. ISBN 978-80-
214-3510-0. 
RŮČKOVÁ, P. Finanční analýza: metody, ukazatele, využití v praxi. 4., aktualiz. vyd. 
Praha: Grada, c2011, 143 s. Finanční řízení. ISBN 978-80-247-3916-8. 
ŘEZNÍČKOVÁ, M. Franchising: podnikání pod cizím jménem. 3. vyd. V Praze: C.H. 
Beck, 2009, xvii, 190 s. Beckova edice právo a hospodářství. ISBN 978-80-7400-174-1. 
SCHOLLEOVÁ, H. Ekonomické a finanční řízení pro neekonomy. 2., aktualiz. a rozš. 
vyd. Praha: Grada, 2012, 268 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4004-1. 
114 
SMEJKAL, V. a K. RAIS. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích: podnikání pod 
cizím jménem. 4., aktualiz. a rozš. vyd. Praha: Grada, 2013, 483 s. Expert (Grada). ISBN 
978-80-247-4644-9. 
SVAZ PODNIKATELŮ VE STAVEBNICTVÍ. Vývoj stavebnictví [online]. 2015 [cit. 
2015-11-28]. Dostupné z: http://www.sps.cz/RDS/_PDFDoc/strategie.pdf 
ŠTĚRBOVÁ, L. Mezinárodní obchod ve světové krizi 21. století. 1. vyd. Praha: Grada, 
2013. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4694-4. 
ŠVEC,J. Styl vedení lidí závisí na situaci. Interquality.cz. [online]. 2008 [cit. 2015-11-
28]. Dostupné z: 
http://www.interquality.cz/%C4%8CL%C3%81NKY/tabid/67/ItemId/11/View/Details/
AMID/431/Default.aspx 





Obrázek 1: Porterův model pěti konkurenčních sil ........................................................ 20 
Obrázek 2: Model "7S" ................................................................................................... 21 
Obrázek 3: Poměr počtu českých a zahraničních značek ............................................... 37 
Obrázek 4: Logo společnosti .......................................................................................... 49 
Obrázek 5: Organizační struktura ................................................................................... 50 
Obrázek 6: Vývoj inflace v ČR v letech 2013 – 2014 .................................................... 56 
Obrázek 7:  Vývoj EUR za poslední 1 rok ..................................................................... 58 
Obrázek 8: Počet rodinných domů postavených pomocí programu Zelená úsporám .... 60 
Obrázek 10: Hlavní funkce Living Showroomu v podniku ............................................ 86 
Obrázek 12: Zájmové skupiny konceptu Living Showroom .......................................... 90 
Obrázek 13: Mapa rizik ................................................................................................ 101 





Tabulka 1: Doporučené hodnoty ukazatelů likvidity ...................................................... 25 
Tabulka 2: Metody snížení rizika na základě pravděpodobnosti výskytu a velikosti 
dopadu ............................................................................................................................. 45 
Tabulka 3: Základní informace o společnosti ................................................................. 48 
Tabulka 4: Cíle Ministerstva pro místní rozvoj .............................................................. 53 
Tabulka 5: Stavební práce na území ČR podle druhu stavby v mil. Kč ......................... 57 
Tabulka 6: Shrnutí příležitostí a hrozeb z PESTE analýzy ............................................. 63 
Tabulka 7: Meziroční růst/pokles počtu hostů ubytovaných v hromadných ubytovacích 
zařízeních v ČR ............................................................................................................... 65 
Tabulka 8: Meziroční růst/pokles počtu nocí turistů v hromadných ubytovacích 
zařízeních v ČR ............................................................................................................... 65 
Tabulka 9: Shrnutí příležitostí a hrozeb vyplývající z Porterovy analýzy ...................... 72 
Tabulka 14: Stupnice hodnocení analýzy jednotlivých faktorů ...................................... 78 
Tabulka 15: SWOT - Matice příležitostí ........................................................................ 79 
Tabulka 16: SWOT - Matice hrozeb ............................................................................... 81 
Tabulka 17: SWOT - hodnocení intenzity vzájemných vztahů ...................................... 83 
Tabulka 18: SWOT - výsledek vzájemného působení faktorů ....................................... 83 
Tabulka 19: Segmentace zákazníků apartmánu Living Showroom Brno ....................... 88 
Tabulka 23: Segmentace zákazníků konceptu Living Showroom .................................. 92 
Tabulka 24: Etapy procesu přípravy projektu vč. určení zodpovědné osoby ................. 96 
Tabulka 25: Časový harmonogram pro realizaci rozšíření portfolia služeb ................... 97 
Tabulka 26: SWOT analýza konceptu Living Showroom .............................................. 98 
117 
Tabulka 27: Identifikace rizik ......................................................................................... 99 
Tabulka 28: Klasifikační stupnice .................................................................................. 99 
Tabulka 29: Kategorie rizik .......................................................................................... 100 
Tabulka 30: Kvantifikace rizik ..................................................................................... 100 
Tabulka 31: Návrhy na opatření rizik včetně nákladů a jejich vliv na hodnotu rizika . 102 
118 
SEZNAM PŘÍLOH 
Příloha 1: Obsazenost Living Showroomu Brno 
Příloha 2: SWOT - Analýza silných stránek  
Příloha 3: SWOT - Analýza slabých stránek  
Příloha 4: SWOT - Analýza příležitostí  
Příloha 5: SWOT - Analýza hrozeb 
Příloha 6: SWOT - vzájemné vztahy faktorů  
Příloha 7: Cash flow z investice - optimistická varianta (bez koupi nemovitosti)  
Příloha 8: Cash flow z investice - optimistická varianta (vč. koupi nemovitosti)  
Příloha 9: ČSH investice - optimistická varianta (vč. koupi nemovitosti)  
Příloha 10: ČSH investice - optimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Příloha 11: Cash flow z investice - realistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Příloha 12: Cash flow z investice - realistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Příloha 13: ČSH investice - realistická varianta (vč. koupi nemovitosti)  
Příloha 14: ČSH investice - realistická varianta (bez koupi nemovitosti)  
Příloha 15: Cash flow z investice - pesimistická varianta (bez koupi nemovitosti)  
Příloha 16: Cash flow z investice - pesimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Příloha 17: ČSH investice - pesimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Příloha 18: ČSH investice - pesimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Příloha 19: Informační brožura 
I 
PŘÍLOHY 
Příloha 1: Obsazenost Living Showroom Brno 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 2: SWOT - Analýza silných stránek 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 3: SWOT - Analýza slabých stránek 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 4: SWOT - Analýza příležitostí 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 5: SWOT - Analýza hrozeb 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 6: SWOT - vzájemné vztahy faktorů 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 7: Cash flow z investice - optimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 8: Cash flow z investice - optimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 9: ČSH investice - optimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 10: ČSH investice - optimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
II 
Příloha 11: Cash flow z investice - realistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 12: Cash flow z investice - realistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 13: ČSH investice - realistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 14: ČSH investice - realistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 15: Cash flow z investice - pesimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 16: Cash flow z investice - pesimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 17: ČSH investice - pesimistická varianta (vč. koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena. 
Příloha 18: ČSH investice - pesimistická varianta (bez koupi nemovitosti) 
Tato příloha je utajena.
III 











(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
